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RINGKASAN EXKSEKUTIF

Indonesia yang berpenduduk sekitar 220 juta pws, menjadi tempat yang potensial
untuk pertumbuhan bisnis. Salah satu bisnis yvang sedang berkembang di Indenesia adalah
bignis asuransi jiwa. Asosiasi Asuransi Jiwa Indonesia {AAJD} mencalat folal pendapatan
premi bruto mencapal Rp 324 tdliun di Bulan September 2007 {naik 71% dibandingkan

periode yang sama ahun 2006).

Terbukti bahwa bisnis asuransi jiwa merapakan bisnis yang sedang berkembang di
Indonesia. Meski begitu, pensizasi pasar asuransi jiwa bary mencapal 3%. Dalam hal ini,
kesadaran masyarakat untuk mesgasurensikan jiwanya harus difingkatkas atav memang

kemampuoan masyarakai kita unitk membayar premi masih terbatas.

Peluang pemasaran asuransi ferbuka lebar, letapt pebisnis asuransi harus melibat
balvwa pemain bisais ini Hidak sedikit. Sclain pemain lokal, berdatangan juga perusahaan dari
luar yang menggandeng perusshaan lokal, Belum lag adanya konglomerasi besar-di
Indonesia yang ikut menambah daftar perusahasn asursasi jiwa di Indonesta. Persaingan di
bisnis inf menjadi sangat ketat dengan jumiah perusabman aswransi jiwa di Indonesia mencapai
62 perusabaan.

Perkembangan ssurangi fiwa bisa ikut menggerakan denyut ekonomi secars makro.
Diana yang disimpan di perusahaan asursesi jiwa bisa dipakal sebagai dana untuk proyek-
proyek jangka panjang pemerintah. Pemerintah sangat berharap bahwa perusahaan aseransi
jiwa bisa memperkuat fungsinya sebagai pilar skonomi bangsa ini.

PT. AL X sebagai salah satn perusahaan asuransi jiwa, merupakan perusahaan yang
mampu bertahan menghadapi persaingan. Dalarn menghadapi persaingan vang ketat, PT. X

harus mempunyal sirategi bersaing agar dapat bersaing dan dapat bertumbuh,

fi
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Berdagarkan anatisa SWOT |, PI. X berada pada kvadran I, artinya perusahaan
memiiiki kekoatan untek memsnfastkan peluang-peiuvang yang ada dan diluatut aptuk
melakukan strategi yang agrestf. Perusahaan juga dituntut lebih giat untuk membuat produk
unit link yang disukai konsumen, membuat kanal distribusi Bancassurance, membenahi SDM,
pembukaan cabang yang sesual dengan pasar di kota tempat cebang lersevut dibuka dan
meningkatkan CSE,

PT. Al. X memiliki beberapa kelebihan diantaranya kanal distribusi vang beragam,
merniliki produk-produk yang sesuai dengan kebutthan naszbah, merupakan anak perusahaan
saty konglomerasi besar sehingga menjadi kKekuatan tersendird, memilikl Sertifikasi IS0
9001/2000 yang dapat meyakinkan konsumen bahwa proses bisnis telah sesuai dengan
standarisasi internasional serta didukung pembangenan infrastuktnr dan teknologi. Kelebihan
ersebas dengan diserial strategi-strategi bary yang telah disebutkan di afas, bisa membuat
perusahaan dapat bersaing, ©rus tumbuly, dan menjatankan fungsinya sebagai salab satu pitar

kekuatan ekonomi bangsa ini.

iv
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EXECUTIVE SUMMARY

Indonesia, with its more or less 220 million people, has become a ;;etential piace for
the growth of business. One of the businesses that are expanding in Indonesia is the life
insurance business. The Indonesian Association of Life Insurance noted the premium bruto of
total earnings as reaching Rp. 32.4 trillion in September 2007 (going up 71% compared to the
same period in 2006).

1t is evident that the life insurance business is growing in Indonesia. Nonetheless, the
market penetration of life insurance has only reached 3 percent. It indicates that people’s
awareness to insure their fives needs to be increased, or perhaps our people’s ability to pay for
insurance preminm is still fimited.

The opportunities for Hfe insurance marketing are vast; however, those invoived in life
insurance business have to see thal the players in this business are not few. Besides local
players, foreign companies have also come and had s joint-venture with the lfocal ones. Not to
mention the existence of big conglomerates in Indonesia which add to the list of life insurance
companics in Indonesin. With the presence of 62 life Insurance companies in Indonesta, the
competition in thig business has becoms very tight.

The expansion of life insurance business has also strengthened Indonesia’s mecro
cconcmy, The fund kept in life insurance companies can be used to fimd Jong-term
government projects. The government hopes that life insurance companies can enhance thetr
funiction as one of the economic pillars in this country.

As one of life insurance companies in Indonesia, PT AJ. X has proved its strength to
survive amidst the flerce competition. In facing the tight competition, PT Al X needs to

develop new sirategies to be able to both compete and expand.
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Based on SWOT analysis, PT AJ. X is now in quadran 1, which means that il has the
power to take advantage of the existing opportunities and is challenged to apply aggressive
strategies. The company Is alse expected to be more active in creating unit link products
which customers wonld be very likely to like, making Bancassurance distribution canal,
improving human resources, opening branches which suit the market condition in places
where they are opened, and increasing the corporate sockal responsibility (CSR).

PT. AYX has scme{pius values, among other things: having diversity in distribution
canals, making products suitable with the customers’ needs, having its own strength as a
subsidiary company of one big conglomerate, owning 1ISQ 8001/2000 Certificate which can
convince customers that the business process has complied with the international standards,
supported by development in infrastructure and technology. Alorg with the aforementioned
new strategies, these values can make the company have a strong competitive power, keep on

expanding, and perform its function as one of the country’s economic pillars.

vi
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BABIX

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakany

Sebagai salah satu Negara dengan populasi penduduk terbesar di dunia, jumlah
penduduk Indonesia saat ini yaitu 220 juta jiwa, tentu saja Indomesia menjadi pasar yang
potensial bagi berbagai perkembangan bisnis, salah satunya perkembangan bisnis asuransi.
Dalam bisrds asuransi, yang sedang berkembang adalah bisnis asuransi jiwa.

Berbeda dengan jenis asuranst lainnya, asuranst fiwa mengaiamt pertumbuhan yang
cukup signifikan dalam beberapa tahun terakhir, Hingga September 2007, Aseosiasi Asuransi
Jiwa Indonesia (AAJ) mencatat total pendapatan premi bruto telsh mencapai Rp 32,4 triliun,
naik 71% dibandingkan periods yang sama tahun 2006. Padahal angka ini bam mencakup 39

dari total 62 perusahaan asuransi jiwa vang beroperasi di Indonesia.

Data tersebut menunjukkan masih cerahnya bisnis asuransi jrwa di Indonesia. Meskd
demukian, masih sedikit pendudok Indonesia yang texjangkau oleh asuransi jiwa. Saat inj, bila
dihitung dan penduduk vang ielah memiliki polis asuransi jiwa alas nama sendiri, maka

diperkirakan jumizhnya hanva 3%.

Kecilnya penetrasi pasar tersebut dikarenakan kesadaran masysrakat akan pentingnya
untuk memiliki asuransi jiwa yang masih kurang dan kemampuan masyarakat dalam
membayar premi yang terbatas. Nasabah yang sudah memiliki asuransi adalah masyarakat

yang sudah sadar akan pentingnya mengasuransikan diri dan perusahaannya,
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Nasabah asuransi jiwa adalah corporate dan perorangan. Untuk perorangan,
cikategorikan menjadi kelas atas dan kelas menengah. Kelas atas dengan pendapatan per
bulan di atas Rp 10.000.000, kelas menengah dengan pendapatan Rp 2.006.000 - Rp
10.000.000 per bulan.! Untuk memperluas segmen pasar, perusahaan asuransi jiwa juga telah
berlomba-iomba agar bisa menyentuh kelas menengah, selain telap mempertahankan segmen

pasar kelas atas.

Persaingan antar perusahaan asuransi jiwa menjadi sangat ketat. Perusahaan asuransi
batk itu skala besar maupun skald menengah, ikot bersging di semmua segmen pasar,
Perusahaan Asuransi jfwa skala menengah adalah perusahaan asuransi dengan pendapatan
premi Rp 100 — 350 milyar per tahun, sedangkan asurans jiwa kelas atag adalah perusahaan

asuransi jiwa dengan pendapatan premi di atas 350 Miliiar per tahun.?

Persaingan tersebut dikarengkan banyaknyz pernaln usaha bask Jokal maupun
perusshaan multinasional. Banyaknya pemain usaba -ini berpengaruh terhadap  toniutes
konsumen terhadap kuahtas prodaok dan layanan yang meningkat. Dalam menghadapi tuntutan
konsumen vang meningkat, perusahazn barus memperhatikan lingkungan internal dan
lingkengan eksternal perusabaan terifams persaingan yang sernakin ketat tersebut. Untuk it
perasshaan dituntut membuat strategl sehingga dapat menghadapi perusahaan pesaing dan

dapat memenuhi kebutuhan serta kepuasan konsumen.

Dalam megpetapkan strategi, perusshaan sehelumnya melakukan analisa eksternal dan
internal perusahaan yang disesuaikan dengan corparate calture (di dalamnye berisi visi, misi,

nilai, dan etika). Salah satu strategl perusahaan asuransi jiwa agar dapat memenuhi kebutuhan

' InfoBank, Tali. 2004
# InfoBank, Jult. 2007
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serta kepuszsan konmsumen adalah pelayanan kepada pare pemegang polis. Dalam
menyelenggarakan layanan harus selalu berupaya memenuhi tujuan vlama pelayanan vaitu

kepuasan konsumen atau (conswmer siatisfuction).

Menciptakan kepuasan para nasabah atau pemegang peolis merupakan sumber
pendapatan peruszhaan. Mereka yang puas tidak hanya berterima kasih pada pelayanan yang
diberikan dengan memberitahukan dari mulut ke malat dan int merpakan salah zatu ajang
promosi yang cukep efekuf.

Dilihat dad sisi asuransi jiwa sebagai salah satu clemen keuangan dalam jangka
.menengah dan panjang, Asuransi Jiwa menjadi penvedia dana Kemplementer guna
menggerakkan denyut ckonomi secara makro, Asuransi Yiwa memiliki kesamaan dengen
perbankan dalam hal pengumpolan dana. Keduanya sama-sama menyerap dan mengelola
dana dari pihak ketiga (Bank: Nasgabsh, Asuransi Iiwa: Nasabah Pemegang Polis).

Disparitas aliran dan fungsi danz pihak ketiga di kedua institesi 1nt (Perbankan dan
Asuransi Jiwa} ferletak pada karakteristik durasi pengumpulan dana masyarakat di antara
keduanya. )i samr sisi, Perbankan mencrima akumulasi dana jnelalui berbagai produk dan
tayanan yang bersifat janpks pendek, sedangkan akumauolast dana pihak ketiga yang ditangani
oleh Asuransi Jiwa lebih bersifat jangka panjang. Alokasi kredit bank lebih tepat
diperontukkan bagi projek-projek kiedit jangka pendek, sedangkan pembiayaan jangka
panjang menjadi porsi yang tepat bagi bermuaranya dana dari sektor Asuransi Jiwa,

Sindikasi mutualistis di antara Ketiga ¢ektor, yakni Perbankan, Pasar Medal, dan

Asuransi, menjadikan ketiganya sebagai tga pilar ekonomi nasional, Secara faktual, total aset
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di sekfor perbankan hingga Triwalan | 2007 mencapai besaran Rp1.705 Triliun®, sedangkan
kapitalisasi aset sektor Asuransi Jiwa sebesar Rp66,4 triliun®. Perbedaan akumulasi keduanya
bisa menjadi konsideran bahwa ceruk sekior Asuransi bisa lebih dimaksimalkan kapasitasnya
dalam rangka memperkokoh fungsinya sebagai salah satu pilar kekuatan ekonomi bangsa ini.

PF. AJ. X adalah perusahaan asuransi jiwa yang mampu bertahan menghadapi
persaingan sejak perusahaan tersebut didirikan. PT. AJ. X memiliki saluran distribusi
pemasaran individu den grop. Saluran distribusi ini menjadi salah satu strategl agar dapat
bersaing selain dari pembuatan produk-produk vang sesuai dengan kebutuhan masvyarakat.
Untuk individu, PT. X membuat kanal distrbust agensi, distribusi ritel, dan distribusi produk
investasi. Untuk grup, jga dibuat tiga kanal yaitu credit life disiribwtion, health & group
distribution dan captive distribution,

PT. X saat ini barn menyumbang 1.36% dad total pendapaten piemi vang
dikumpulkan perusahaan asuransi jiwa di tahun 2007, PT. X scbagai salah satu asuransi jiwa
di Indonesia, juga harus iket andil memaksimalkan kapasitasnyz dalam rangka memperkokoh
fungsinya sebagai salah satu piler kekuatan ekonomi bangsa ini.

Dalam rangka menghadapi perusshaan pesaing, memaksimalkan kapasitasnya untok
memperkokon fungsinya sebagai pilar ekonomi bangsa, serta memperluas pasar, maka perlu

adanya strategi untuk dapat bersaing dan nantinyza bisa menjadi pemimpin pasar di kelasnya.

 Muliaman T Hadad.(2007). Sinde, 11 Mei. 2007
* AAJL (2006). Data Bisnis Asuranst Yiwe hingga Kuartal 1V 2006 Un-Audited, www.aaji.com.
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i.2. Rumasan Permasalahan

Pasar asuransi jiwa i Indonesia masih cukop luas, dengan penetrasi pasar asuransi
jiwa hanya 3% dari seluruh jumlah penduduk Indonesia. Hal ind tentu saja merupakan peluang
bagi pernsahaan asuranst jiwa. Tetapi peluang yang besar tersebut juga dibarengi dengan
banyaknya pemain ussha baik pemnain ickal maupun perusahaan multinasional schingga

persaingan menjadi sangat ketat.

Peluang yang ada dan tingginya tingkat persaingan, mengharuskan PT. X menentukan

strategi yanyg tepat agar dapat bersaing dipasar das meningkatkan premyi vang didapat.
1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah:

1. Mengidentifikasi persaingan dan pasar ssuransi fiwa di Indonesia yang dihadapi oleh PT
X

2. Menentukan posisi strategis perusahaan, sehingga perusahazn dapat menentukan stratepi

untuk bersaing dan meningkatkan pendapatan preminya.
i.4, Metode Penelitian
Dialam penulisan ini data dikelompokan menjadi dua bagian besar yaitu

1. Data primer, yaiiu data yang diperoleh dan PT. X baik dari wawancara langsung, maupun

pengamatan lapangan.

Z. Data sekunder, yaitu data vang diperoleh dan dioigh dan studi pustaka. Data ini akan

menggambarkan lingkungan usaha, peluang serta ancaman masa depan.
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Darni data-data vang diperoleh akan dilakukan analisis, dimana dad hasil analisa zkan
diperoleh strategi yang paling tepat untuk dilakukan peruszhaan agar dapat terus bersaing dsn
meningkatkan premi yang didapatnya,

1.5. Sistematika Pembahasan
Sistematika penulisan karya akhir ini adalah sebagai berikut

BABI: PENDAHULUAN

Bab i membahas mengenal latar belakapg, rumusan permasalahan, tuipan dan

manfaat penelitian, metode penelitian dan analisa seria sistematika bahasan karya akbir.
BABIL: LANDASAN KEPUSTAKAAN

Bab int akan membahas mengenai teori dasar dari penelitian yang akan memberikan
pengelahuan untuk kemudian membandingkan dan menganalisa praktik yang terjadi &

perusahaan.
BAB Il : PROFIL PERUSAHAAN
Bab ini bedsi profi} perusahaan dan menibahas strategl yang dilakukan perusabaan

dalam mencapal visi dan nusi , dalam menghadapi persaingan.

BAB IV : ANALISIS
Bab ini membahas antara tcori yang seharusnya diterapkan dan kemudian mengkaji
strategi yang teiah dilakukan perusahaan, Kemudian hasil analisa digunakan untuk mengatas:

permasalahan yang ada sehingga dihasilkan solusi yang tepat untuk diterapkan di perusahaan.
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BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN
Berdasarkan analisa dan pembahasan dalam Bab IV, maka akan disimpuikan dan
dirckomendasikan strategi seperti apa yang seharusnya diterapkan oleh perusahaan untuk

menghadapi persaingan yang ketat dan meningkatkan pendapatan preminya.
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BAB I

LANDASAN KEPUSTAKAAN

2.1. Membangun Strategi Bersaing

Perkembangan teknologi sast Int mempengaruhi persbahan dan pergerakan
persaingan. Saat inl perusshaan dan pelanggan dengan mudah mendapatkan informasi vang
berpengaruh terhadap permintaan dan penawaran. Konsumen mendapat informasi dengan
cepat tentang produk terbary dan inovatif, Perusahaan ditustut cepat fanggap terhadap
permintaan dan keinginan konsumen sehingga persaingan antar perusabaan menjadi sangat
ketat,

Dalam menghadapi persaingan, maka perusahaan harus memiliki strategi sehingga
mampu menyesuaikan dinn dengan lingkungan indusiri, meningkatkan kapabilitas, membuai
produk baru dan berorientasi terhadap kepuasan pelanggan (costumer oriented), “The ubility
1o learn faster than the competitors may be the only sustainable competirive advantage .

Stratepi dalam dunia bisnis memiliki peranan pehting sebagai penentu arah yang tepat
untuk mencapai apa yang menjadi tejuan perusahaan, Strategt adalah cara untuk mencapat
tujuan-tujuan jangka panjang. Strategi bisnis bisa berupa perlnasan geografis, diversifikasi,
akuisisi, pengembangan produk, penetrasi pasar, akuisisi, rasionalisasi karyawan, divestasi,

likuidast dan joint venture,

3 Arie de Geus. (2002). Gl Ringland, hhin. 230
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Sifat strategi adalah berorientasi pada masa depan yang mempunyai konsekuensi muiti
fungsi dan dalam perumusannya perlu mempertimbangkan faktor-faktor internal maupun
eksternal yang dihadapi perusahaan. Faktor eksternal diantaranya perkembangan masyarakat,
sosial, ekonomi, politik, tekpologi maupun informasi industn. Informasi industti yang
dimaksud seperti kekuatan konsumen, produk pengpaoti, pesaing bans, pemasck dan
kompetitor sertz informasi untuk operasi seperti sumber dava, dana, pemasok, konsurnen,
pesaing. Dari informasi yang dikumpulkan, perusahaan dapat mengetabui peluang pasar
sehingga dapat menentukan strategi bapi perusahaan.

Strategi diartikan sebagai scbuah rencana yang disatkan, iuas tenntegrasi, yang
menghubungkan keunggulan strategl perusahaan dengan tantangan lingkungan dan yang
dirancang untek memastiken bahwa tujuan otama perusahaan dapat dicapat melalui
pelaksanaan yang tepat oleh argaﬁisasiﬁ. Dan pengerhan tersebat dapat disimpulkan bahwa
strategi perusahaan adalah suatu satu Kesstuan rencana vang menvyeluruh, komprehensif, dan
terpadu yang diarahkan univk mencapat {ujuan perusahaan

2.1.1. Jenis Strategi

Strategi terbagl ke dalam dua jenis yaitu strategi vang dikendaki dan strategi
yang direalisasikan’,

1. Strategi vang dikendaki {intendded strategic), terdin dari tiga elemen yaitu:

» Sasarap-sasaran {goa! }yaitu apa yang ingin dicapai organisasi/perusahaan. Sasaran

itu mempunyai arti yang luas dan sempit. Tingkatan dari sasaran tersebut:

* William F. Glueck dan Lawarence Jauch
7. Dess dan Alex Miller
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Visi {Vission) merupakan kerangka acuan dan perspektif sebagai satu kesatuan
yang tercermin dalam Kegiatan nyata.

Misl {mission) meripakan tugas dan prinsip pokok dalam mewujudkan vigi,
Tujuan (obfectives) merupakan apa yang ingin dicapai.

¢ Kebilakan {peolicies) merupakan garis pedoman untuk bertindak, bagaimana
sebuah organisas: mencapai sasaran-sasaran tersebul.

s Rencana-zencana {plan; mermpakan suats pemyataan dari tindakan seorang
manajer organisasi terhadap apa yang diharapkan akan terjadi,

2. Strategi yang direalisasikan {realized strategic) merupskan apa yang dicapai atau
apa yang telah terwujudkan,  Sirategi yang original ite sering mengalami
perubshan dalam keseluruhan implementasinys, sesvai dengan peluang dan
ancaman vang dikendald.

2.1.2. Tingkatan Strategi

Tingkatan strategt terdirl darf tiga tingkatan, dirnana masing-masing tingkatan

memiliki tanggong jawab tertenty dalam organisasi. Tingkatan strateg tersebut yait 3

» Tingkat Korporat {Corporate Level)

Biasanya terdiri dari para dirgksi dan CEO. Tugas utama mereka adalah
menikirkan masa depan perusahaan secara komprehensif.

» Tingkat Usaha {Business Level}

Terdiri dari manajer-manajer tingkat divist dari suatu perusahaan. Manajes-

manafer ini harus menterjemahkan pernyataan-pemystaan dan maksud vang

¥ . Diastim Saladin, 3E. Manajemen Strategi & Kebijakan Perusahaan. Him, 11-13.
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diinginkan dalam tingkatan korporaf ke dalam {njuan-tujuan yang nyata di divis
masing-masing.
& Tingkat Fungsional (Functfonal Level)
Bermgas mengembangkan tujuan tahunan dan strategi-strategd jangka pendek pada
berbagai fungsi perusahaan seperti : pernasaran, keuangan, operasi, sumberdaya
manusia, penjualan, R&D dan lain sebagainya.
2.1.3, Tujuan Strategi
Pada dasarnva strategi dibuat bertujuan untuk mempertahankan atau
mencapal suatu posist kewnggulan dibandingkan dengan pesaing. Organisasi
merath suatu keunggolan apabila dapat memanfaatkan peiuang-peluang di dalam
lingkungan yang memungkﬁhkaa menanik keuvntungan-keunungan dari bisang-
bidang kckoatannya,
2.2. Pengertian Manajemen Strategik
Manziemen strategi  didefinisikan scfxagai sent dan  pengetshusn  dalam
memiormulasikan, mengimplementasikan dan mengevalussi keputusan-keputusan antara
fungsi-fungs:, yang memungkinkan organisast mencapal tujuan. Mangjiemen  stactegi
memfokuskan pada integrasi organicasi vang meliputi manajemen, pernasaran, keuangan,
akurtansi, produksi dan operasi, serta penelitian dan pengembangan untuk mencapai
keberhasilan organisasi.
Manajemen strategi terdiri dari tiga fakior mendasar yaitn, memformulasikan,
mengimplementasikan  dan  evaluasi keputusam manajemen perusahan. Dalam  proses
manajemen strategik ketiga faktor dasar tersebut dikelompokkan menjadi dua dimensi

perencaan strategi, penerapan dan evaluasi sirategi.

11
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Perencanaan strategi menyangkut misi organisast, filosofi, kebijakan dan sasaran, serta
metode untuk mencapai sasaran organisasi. Keputusan strategi ini mempunyai dampak jangka
panjang terhadap orpanisasi. Keputusan ini dibuat untuk mengantisipasi ancaman dari
lingkungan dan kesempatan yang ada di masa vang akan datang.

Penerapan dan evaluasi strategi menyangkut keputusan manajerial sepenti strektur
orgamisast, tipe kepemimpinan, sistern informasi manaiemen, sistem monitoring dan evaluasi
untuk mencapal sasaran organisasi secara efekfif. Alasan mengapa manajemen strategik itu
penting, adaiah:

* Memberikan arah pencapaian fujuan organisasi/perusahaan.

» Membantu memikirkan kepentingan berbagai pthak.

» Dapat mengantisipast setiap perubahan Kembali secars merata,
» Berhubungan dengan efisiens] dan efektivitas.

2.3. Analisis Lingkungan Perusahaan

Analisis Hngkungan perugahaan bertujuan untuk menyesuvaikan keunggulan dan
kelemahan yang dimiliki perusahaan baik itu terhadap faktor-faktor yang berada diluar
jangkavan perusahasn, faktor-faktor intermal perusaiiaan serta lingkungan persaingan
perusahaan.

2.3.1, Analists Lingkungan Eksternal dan Internal

Analisis SWOT merupakan alat vang dapat digunakan untuk menganalisis
faktor-faktor vang mempengarubi perusahasn atau industri dalam persaingan pasar,

Faktor vang dianalisis adalah fakior internul yang dapat mengetahui kekuatan dan

kelemahan perusahaan serta faktor ekstemnal dimana dapat melihat adanya peiuang dan

ancaman yang dapat mempengaruhi keberlangsongan perusabaan.
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2.3.1.1 Lingkengan Eksternal
Lingkungan ({eksternal} adalah faktor-faktor yang berada diluar
jangkauan perusshaan yang dapat menimbulkan suatn peluang atan apcaman,

Lingkungan eksternal suatu perusahaan memiliki dua komponen ntama yaiiu

lingkungan umum dan indostri. Kedua faktor tersebut akan mempengarchi

perusahaan dalam menentokan arsh dap kebijakan, strukter organisasi dan
internal perusabaan. Pentingnya analisis ingkungan karena;

e Agpar pembuat straleg: dapat mengantisipast setiap kesempatan dan
membantu mengembangkan sistem pemecahan sedini mungkin terhadap
fakior-faktor lingkungen vang dianggap mengancam tojuan perusahaan,

+ Untuk dapat mengefekit{kan proses manajemen strategs, Karena dengan
melakukan analisis lingkungan vang akan diperolch lebih efektif,

+ Unwk membantu manajer dalam meramalkan dampak lingkungan terhadap
perkembangan  perusahaan. Terkumpuinye besbagal informasi  dard
lingkungan memudahkan untuk membuat perencanaan jangka panjang.

Proses analisis lingkungan dilakukan oleh perencanaan strategi dengan vrutan:®

+ Pertama, menganaiisis hubungan antara strategi perusahaan dan tanggapan
tethadap lingkungan, vang dapat dipakai éebagai landasan  untek
membandingkan strategi vang sedang berjalan dengan strategi yang

potensial yang akan datang,

1 Diaslim Saladin, 3E. Manajemen Strategi & Kebijakan Perusalaan. Him. 1113
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s Kedwa, menganalisis kecenderungan fakior dan masalah utama yang
diperkirakan mempunyai dampak penting ferhadap perumusan strategi.
» Ketiga, mencoba meramalkan kemungkinan yang akan datang terhadap
lingkungan
Komponen Analisis Lingkungan:'®
¢ Scanning: mengidentifikasi petunjuk  awal dari  perubahan  dan
kecendequngan lingkungan. Scanming adalah wsaha untuk mempelajan
segmen dalam lngkungan amum.
» Monitoring: mendeteksi  arti melalui  observasi terus-menerus  atas
perubahan dan kecenderungan iingkungan,
e Forcasting: mengembangkan proveksi atas hasil yang diantisipas
berdasarkan perubahan dan kecenderungan yang dimonitor.
+ Ajsessing: menentuken  waktu dan pentingnya perubshan  dan
kecenderungan lingkungan untuk strategi perusahaan dan manajemennya.
Faktor lingkungan terbagi menjadi dua yaitu lingkungan industd yang
terdiri dan pelanggan, pemaszzk, pesaing, masyarakat, Dan lingkungan umuem
vang terdiri dari faktor ekonomi, fsktor demografi, fakior geografi, faktor
teknologi, fakior pemenntah, faktor sosial dan faktor politik,
2.3.1.1.1. Lingkungan Makro
Lingkungan Makro adalah sbatu linglungan dalam Hagkoagan

sksternal organisasi yang menyusun faktor-faktor yang memiliki ruang

Oy Digslim Saladin, SE. Manafemen Strategi & Kebijakan Peruyahaar. Fim. 39.
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Iingkup luas dan faktor-fakior tersebut pade dasamnya di lvar dan

terlepas dan operasi perusahaan. Lingkongan makro mencakup faktor-

faktor vang ada di masyarakat yang dapat mempengaruhi perusabaan

dalam industr. Faktor-faktor tersebut antara lain:"!

i, Fakior Ekonomi
Keadaan ckonomi suztu negara akan mempengarchi kinegia
perisahiaan dan industrd. Fakior ekonomi mengacu kepada sifat,
cara dan arah dan perekonomian di mana suata perusahasn akan
atau sedang berkompetensi. Indikator dan kesehatan perekonomian
suatn negara antara lain adalah Hingkat nflasi, tingkat suku bunga,
defisit atau surplus perdagangan, tingkat tabungan pribadi dan
bisnis setta produk domestik bruto,

2. Faktor Sosial
Faktor-faktor sosial yang wmempengaruhi  swatu  perusahaan
mencakup keyakinan, nilai, sikap, opiml yang berkembang, dan
gaya hidup dari orang-orang di lingkungan dimana perusahaan
beroperagi. Faktor-faktor iné bissanya dikembangkan dart kondisi
kultural, ekologis, pendidikan dan kondisi ¢tms. Seandainya faktor
sostal berubah mdka permintaan untuk berbaga produk dan

aktivitas juga turut mengalami perubshan.

Y Setinwsn Hari Purnomo. Manajemen Strategi. Him. 30-31.
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3. Faktor Politik dan Hukum
Arah dan stabilitas dari fakior politik den hukum merupakan
pertimbangan utamg bagi menajer dalam memformulasikan
strategi perusahaan, Faktor politik dan hukem mendefinistkan
parameter-parameier hukum dan  bagaimana pengaturan
perusahaan harus  beroperasi.  Kendala-kendala  politik
diberlakukan  terhadap peruszhaan  melalui  keputusan
perdagangan yang waiar, program perpajakan, penentusn npah
minimum, kebijakan polusi dan harga sera banyek tindakan
lainnya vang bertajuan untok melindungi XKaryawan, konsumen,
masyarakat winum dan iingkungan. Namun beberapa tindakan
politik dan hekum juga di desain untuk memberi manfaat dan
melindungi perusahaan. Tindakan tevsebut di autaranya adalah
hz;k paten, subgidi pemerintah dan lain sebagainya.
4, Faicor Teknologi
Faktor teknologi sebagaimana fakior-fakior lain dalam
ngkungan umum mereflcksikan kesempatan dan ancaman
bagi perusahaan. Kemajuan teknologi secara dramatis felah
mengubah  produk, jasa, pasar, pemasok, distibutor,
pesaing, pelangpan, proses manufakiur, praktik-prakiik
pemasaran dan posisi persaingan. Kemajuan teknologi dapat
menciptakan pasar baru, perkembangan produk, merubah

relative competitive cosi serta membuat barang dan jasa
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menjadi  cepal  usang. Perubahan teknologi dapat
mengurangt atau menghilangkan perbedaan biaya antar
perusahaan, menciptakan proses produksi yang  lebih
singkat, menciptakan kelangkaan pada tenaga teknika! serta
mampu merubah nilai-nilai dan harapan para stakeholders.
5. Fakior Demograh
Hal yang paling diperhatikan perusahaan menyangkut faktor
demografi yaitu: ukoran populasi, struktur umur, distribusi
geografis, percampuran etnis serta distribusi pendapatan.
Melihat  dinamisnya perubahan, perusshaan  harug
menganalisis perubahan faktor ini secara giobal, bukan
hanya secara domestik.
2.3.1.1.2, Lingkungan Industri
Salah satu cara untuk memashami pesaing adalah melahs
analisis tndustri. Dalam strategi persaingan terdapat lirna kekuatan yang
mempengaruhi persaingsn dalem suatu industri’’. Gambar kekuatan

yang mempengarufii persaingan di suatu indusiri -2

' Michael E. Porter
¥ Warren 3.keegan. Manjemen Pemaseran Glabal, Him. 2-6.
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Gambar 2.1.

Kekuatan yang Mempengaruhi Persaingan di Suatu Industn

Anceman
Pendatang Baru

hd

Kekuatan Persaingan Kekustan
Tawar-blenawar diantara Tawar-Menawar
Pamasck

A d

Perusahaan yang [+ Pembeli
Sudah Ada

&

Ancaman
Praduk atau Fasa
Pengganti

Sumber . Michael E. Porter. Campedtive Strategy.

1.

Ancaman Pendatang Baru

Pendatang baru bagi industrt membawa kapasitas bary, keinginan
upiuk itkut menikmati pangsa pasar dan merath posisi, serta untuk
melayani  kebutuhan  konsumen. Keputusan uniuk  menjadi
pendatang baru dajam suatu industni sering kali disertai dengan
komitmen besar yang menyangkut sumber daya. Pemain baru
berarti bahwa harga gkan ditekan serendah mungkin dan
keunitungan dibuat kecil, akibatnya profitabilitas industi menurun.
Hambatan untuk masuk daiam industri antara lain: skala ekonomi,
diferensiasi produk, kebutuhan akan modal, biaya peralihan pada
pembeli untok perubahan pemasok dan produk, saluran distribusi,

kebijakan pemerintah

i8
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2. Ancaman Produk Pengganti

Ketersediaan produk pengganti memberika batas pada harga yang

dapat ditentukan oleh pemimpin pasar dalam suaty industri, harga

vang tinggl dapat memicu pernbell beralih ke produk pengpanti
3. Kekuatan Tawar Menawar Pemasok

Bila pemasok mempunyai daya tuas yang cukup banyak atas

perusahaan Indusiri, maka mereka dapat mennikkan hargs cukap

signifikan untuk mempengarubi kemampuan organisasi pelanggan
untuk menghasilkan laba, Faktor yang mempengarahi dava lawar
pemasok:

+ Pemasok akan mempunyat keunggitian bila rereka besar dan
Jumlahnya relatif sedikit.

¢ Kalau produk atau jasa pemasok merupakan mgszzkan penting
bagi pertisahaat industri, atau terdiferensiasi, atay menanggung
biaya pengalihan, pemasok sken mempunya daya tuas yang
besar atas pembeli.

* Pemasok akan menikmati kekoatan tawar-menawar bils hisnis
mereka tidak terancam oleh prodsk alternatif.

» Kemavan dan kemampuan pemasok untuk dan mengembangkan
produk dan merek merecka sendin bila mereka tidak mampu
mendapatkan  persyaratan  vang memuaskan dari pembeli
mdustri yang mempengaruhi kekuatan mereka.

4. Kekuatan Tawar-Menawar Pembeii
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Tupuan akhir dan pelanggan industri adaizh membayar harga
serendah mungkin untuk memperoleh produk atau iasa vang
dipergunakan sebagai masukan. Biasanya minat paling besar dari
pembeli terpenuhi bila mercka dapat menvrunkan kemampuan
menghasilkan faba dalam indusin pemasok:

*  Membel dalam jumlah besar schingga perusabaan pemasok
tergantung pada bisnis pembeli agar tetap bertahan hidup.

s Ketika produk pemasok dipandang sebapal kemoditi, artinya,
scbagal produk atandar atan tidak terdiferensiasi, pembeli
meneckan harga dalam  iawar-menawar, karena banvak
perusahaan dapat memenuhi kebutohan mereka.

» Produk atau jasa industi pemasok mewakili bagian yang
signifikan dari biaya perusahaan pembeli.

+ Kemauan dan kemampuan untuk melakokan integrasi ke hulu,

. Revitalitas Antar Pesaing

Rewvitalitas antar perosahaan mengacu pada semua tindakan yang

diambil oleh perusahaan dalam industri untuk memperbaiki posisi

mereka masing-masing dan memperoleh keunggulan ates para
pesaingnya. Beberapa fakior yang dapat menciptakan persaingan
yang ketat adaiah sebagai berikul;

* Bila suatw indostri telah memasuki fase dewasa, perusahaan
akan memfokuskan pada bagian pasar dan cara merebut bagian

pasar dengan mengorbankan perusshaan lain.
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e Industri dengan karakieristik biaya tetap vang tinggi seialn
mendapat  tekanan untuk  mempertahankan produksi pada
kapasitas puncak untuk menutupl biava tetap. Kalau sudah
terjadi akumolasi kapasitas berlebihan dary industid, kekuatan
pntuk mengisi kapasitas akan menckan ke bawah harga dan
kemampuan menghasilkan jaba turun.

» Kurangnya diferensiasi atau tidak adanya biaya pengaliban,
yang mendorong pembeli untuk memperlakukan produk atau
fasa sebagal komoditt dan mencari harga paling baik. Sekali
Jagi, terdapat tekanan ke bawah pada harga dan kemampuan
menghasilkan faba.

Perusahaan dengan kepentmgan strategik yang tinggi untuk
meraih sukses dalam suate industd pads smomnya mengalami
destabilisasi, karena mereka bersedia menerima laba ztmat,
rendah  yang tidak masuk akal, untuk memantapkan did,
mempertahankan posisi, atau memperluas,

2,3.1.2. Lingkungan Internal

Lingkungan internal adaizh lingkungan organisasi yang berada di
dalam organisasi tersebut dan secara normal memiliki implikasi yang langsung
dan khusus pada perusahaan. Perusahaan sendiri menurut pola pikir sekarang
merapakan kumnpulan dari berbagai macam sumber daya |, kapabilitas dan
kompetensi yang nantinya dapat digunakan untuk membentuk market position

tefentu, Dengan demikian analisis lingkungan internal akan mencakup sumber
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daya, kapabilitas, dan kompetensi yang dimiliki oleh perusabaan. Beberapa

komponen dari analisis lingkungan internal perusahaan:™

I. Sumberdaya (Rescurces)
Sumberdava senng diartikan  sebagai input vang dibuishkan oleh
perusahaan untuk suate proses produksi. Secara sederhana perusahaan
dikelompokkan menjadi :

v Tangible Respurces
Mcmpakan sumberdaya yang nilainya terlihat dalam data akuntansi dan
mudah sekali diidentifikasi dan dievaluasi.

« Intangible Resources
Meropakan sumberdaya vang tidak terlihat dalam neraca kensngan
perusahaan misalnya teknotogi, inovasi dan reputasi,

o  Human Resouwrces (Sumberdava manussa)
Meripakan sumberdaya yang disumbangkan kepada perusahsan yang
berupa ketrampilan, pengetahuan dan kemampuan dalam mengambil
keputusan. Sumberdaya manusia sering juga disebut sebagai modal
manusia, Sumberdaya manusia yang efektif tergantung kepada hubungan
antara para pekerja secara individu, yang secara keseluruhan jupa
merupakan jenis fntangible resources yang lain yaitu budaya perusahaan

(corporate culture ).

# Setjawan Harl Purnorno. Manajemen Strategi. Him., 36-40,
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2. Kapabilitas (Capability)

Képabiliias adalah suato kumpulan sumberdaya yang menampilkan suatu

tugas atau aktivitas tertentu secara integratif. Untuk  menentokan

kapabilitas suatu perusahaan biasanya didasarkan kepada dua pendekatan,

yaitu:

s Pendekatan Fungsiopal
Menentukan kapabilitas perusahean secara relatif terhedap fungsi-
fungsi utama perusahaan seperti pemasaran, peniualan den distribusi,
keuangan <dan akuniansi, suwsherdaya manasia, - produksi  serta
OTRAMSAS] Secara gmuny.

*« Pendekatan Rantai Nilat (Vaiue Chain}
Didasarkan pada serangkaian kegiatan yang bernsrutan vang merupakan
sekumpulan aktivitas nila  yang dilakvkan untuk mendesain,
merproduksi, memasarkan, mengirim, dan mendukung produk dan
jasa mereka. Value activities Gapat dipandang sebapgai building blocked
dart suany organisasi dalam menciptakan produk atau memberikan jasa
kepada pelanggannya.

3. Kompetensi Inti { Core Competence)

Jika dianalogikan, perusahaan sebagai pohon sebagaimana dijelaskan

sebelummnya, maka kompetensi merupakan akar yang menurnbuhkan pohon

secara kesslurchan, Mati hidupniva pobon sangat tergantung kepada

akamya. Kompetensi inilah yang membuat perusshsan dapat dapat

memiliki daya saing vang terus berkelanjutan, Kompetensi bersumber dari
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kapabilitas dan sumberdaya perusahaan. Tetapi perly ditekankan bahwa
tidak semua sumberdaya maupun kapabilitas merupakan kompetensi inti
perusahaan. Hanya kapabilitas yang memiliki keiteria tertentu yang dapat
dikategonikan sehagai kompetensi inti. Kriteria tersebut antara lain ;
»  Valuabie Capabilities
Kapabilitas yang memungkinkan perusahaan dapat memanfaatkan peluang
dan meminimaikan ancaman eksternal.
»  Rare Capabilities
Kapabikitas yang dimiliki oleh sedikit pesaing.
» Imperfectly Imitable Capabilities
Kapabilitag yang idak mudah dikembangkan oleh perusahaan lain.
»  Noasubstitutable Capabilities
Kapabilitas yang tidak dapat disubtitusikan.
2.4, Strategi Bersaing
Keunggulan kompeiitif ada bila terdapal keserasian anfars kompetensi  yang
membedakan dari  scbuah perusahaan dan faktor-faktor kritis untuk merath sukses dalam

industri yang menyebabkan perusshasn mempunya: prestas: yang jash iebih baik dard

pesaingnya.
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2.4.1.Strategi Generik Michael F, Porter
Terdapat tiga pendekatan strategis penerik yang secara potensial akan berhagil
untuk mengungguli perusahaan lain dalam suato industrd, Ketiga pendekatan strategis
generik tersebut yaitu:"?
1. Reungguian biaya menvyeluruh
Strategi kevnggulan biaya mﬁyﬁlumh merupakan strategi pertama dan muncul di
tahun 70-an karena adanya perkembangan konsep kurva pengalaman, Keunggulan
biaya memerlukan konstruksi agresif dari fasilitas skala yang efisien, usaha vang
giat untuk mencapai penurunan bigya karena pengalaman, pengendalian biaya dan
overhead yang ketat, penghindaran pelanggan marjinal, serta meminimaikan biaya
penelitian, pelayanan, armmada penjualan dan periklanan. Yang menjadi pokok
dalumm strategi i adalals biayz vang rendah relatif terhadap pesaing,
Mermiliki posisi biaya rendah akan membuat perusahaan mendapatkan hastl laba di
atas rata-rata indostn meskipun ada kekuatan persaingan yang besar. Posisi biaya
memberikan kepada perusahaan ketahanan terhadap revalitas dari para pesaing.
Posisi biaya rendah melindung perusshaan daif kekuatan pembeli karena pembeli
hanya dapat menekan harga sampal ke tingkat harga pesaing paling efisien
berikatnys. Biaya rendah juga memberikan perlindungan kepada kekuatan
pemasok dengan menyediakan fleksibilitas lebih besar dalam menanggulangi
peningkatan biaya input. Selain itu, posisi biaya rendah menempatkan perusahaan

pada situast yang menguntungkan dalam menghadapi produk pengganti relatif

 Michael F. Porter,
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terhadap posisi para pesaingnya, Jadi posisi biaya rendah melindungi perusabaan

terhadap hima kekunatan persaingan dalam industri,

Pf:n{:apaian posisi biaya keseluruhan yang rendah tidak terjadi seketika, melainkan

menuntul kelebthan-kelebihan perusahaan seperti: bagian pasar relatil tinggi, akses

yang menguntungkan terhadap bahan baku, dan investasi modal pendahulvan yang

besar uniek peralatan modern, penetapan harga yang agresif dan kerugian awai

untuk membina bagian pasar. S¢lain itu, ketrampilan dan sumber daya umum yang

diperiukan uniuk strategi genernik ini adalah:

« jnvestasi modal ferus meneros dan kemudaban saendapatkan modai

»  Ketrampilan rekayasa proses

+« Pengawasan yang ketat terhadap ténaga kerja

=  Produk dirancang agar mudah dibual

« Sistem distribusi biava rendah

Keungguian biaya mendesak beban yang berat pada perusahsan  eotuk

mempertahankan posisinya. Ha! ini menimbulkan resiko-resiko yang harus

dihadapi oleh perysahaan yang memilih atau mepetapkan kemitmen memaka

strategt keunpggulan biava menyelorudh yaitu:

» Perubahan tekhnologi yang menghilangkan artl investasi atae pengalaman
masa lalu,

» Penarikan pengalaman biaya rendah oish pendatang baru ataw pengikut dalam

industi.
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» Ketidakmarnpuan untuk menyadart perlimya perubahan produk atau pemasaran
karena perhatian dicorahkan kepada biava.
e Inflasi dalam biaye yang nemperseropit kemampuanperusahaam  entuk
mempertahiankan perbedaan harga guna mengimbangi diferensiasi pesaing.
2. Pembedaan {diferensiasi)

Strateg: generik s;ﬁiaﬁjutnya adalah mendeferensiasikan produk atau jasa yang
ditawarkan perusahaan, yaitu menciptakan sesuatr yang baru yang dirasakan oleh
keseluruhan industsi sebagal hal yang unik. Pendekatan yang dilakukan bisa
berbentuk bermacam-macam seperti; citra rancangan atau merek, teknologi,
karakteristik khusus, peiayanan pelanggarn, jaringan disiribosi, atan dimensi-
dimensi lainnya. Strategt diferensigt tidak berarti memungkinkan perusahaan
mengabaikan biaya, hanya tidak membuat biaya menjadi target sirategis yang
utana.

Diferensiasi menciptakan posisi yang aman oatuk mengaiasi kelima kekuatan
persaingan. Diferesiast memberikan penyekat terhadap persaingan karena adanya
loyalitas merek dan pelanggan dan mengakibatkan berkurangnya kepekaan
terhadap harga. Diferensiasi memberikan penyekat terhadap persaingan karena
adanya loyalitas merek dan pelanggan dan mengakibatkan marjin yang tinggr yang
dapal dimanfaatkan untuk mengatasi kekuatan perasok dan mengurangi kekuatan
pembeli, karena pembeli tidak mempunyai alternatif yang dapat dibandingkan
dengan produk tersebut, sehingga menjadi kurang peka harga. Perusahaan yang
teiah mendiferensiasikan dirinya akan mendapat posisi vang lebih baik terhadap

produk pengganti daripada para pesaingnya,
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Mencapat diferensiasi terkadang menghambat pencapalan bagian pasar vang
tinggl. Diferensiasi berarti mengorbankan posisi biaya bila kegiatan yang
diperiukan untuk berproduksi mahal.
3. Fokus
Strategi generik terakhir adajah memusatkan pada pembeli, segmen lini produk,
atau pasar geografis tertentu secara baik, karena strategi ini berdasarkan pada
pamikiran bahwa perugahdan akan marnpu melayani target strategisnya vang
sempit secara lebih efektf dan efisien dan pada pesaing yang bersaing iebih luas,
Meskipun strategt Tokus iidek mencapal biaya rendah dan diferensiasi dari sudot -
pandang pasar Keseluruhan, strategi fokus sesungguhnya mencapai salah sata atau
kedua strategi itu di target pasamya yang lebih sempit, Strategi fokus juga dapat
digunakan sntok memilih target uang paling udak rawan terhadap produk
peagganii atau dimana pesaing vang paling lemah berada,
Strategi fokus membutuhkan ketrampilan den sumsber daya vang sama dengan
strategt keunggolan biaya imenyeluruh dan diferensiasi dengan kombinas! dan
ditujukan kepada targe! strategis ertentu,
Strategi fokus selalu mengandung beberapa keterbatasan dalam pencapatan bagian
pasar secara keseluruhan. Strategi int harus memilih antara keunfungan yang dapat
diperoleh dengan volume penjualan. Selain itu, strategi fokus memiliki risiko
sebagai berikut:
s Perbedaan biaya antara pesaing berdaerah luas dengan perusahaan yang
berfokus melebar sehingga menghilangkan keungguian biaya deagan melayani

target yang sempit atau menghilangkan diferensiasi yang dicapai oleh fokus,
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» Perbedaan dalam hal produk atau jasa vang diinginkan antara target straiegis
dengan pasar secara keseluruhan menvempit.
¢ Pesaing menemukan subpasar dalam target stralegi dan  menyisihkan
perusahaan yang menerapkan shrategi fokuy.
2.4.2. Kennggulan Persaingan

CGlobalisasi dilthat oleh dunia usaha sebagai peluang dan sekaligog sebagat
ancaman. Peluan yang timbul adalah pasar yang lebih luas untuk pengembangan
usaha, sedangkan ancamannya adalah persaingan usahg dengan pesaing-pesaing asing
lainnya di geluruh dunia. Kemajuan teklmologi  komunikast dan informasi dapat
memberikan informasi yang sangal cepat sehingga meniadakan jarsk dan wakiu,
membuat keunggoian persamgan yang dimiliki perusahaan dapat ditiry eleh pesaing
seshingga siklus hidup produk menjadi lebih cepat dan permintaan menjadi lebih
bervariasi.

Lingkpngan yang cepat berubah tidak lagi membuat para konsumen fokus pada
kualitas dan harga. Saat ini konsumen juga concem terhadap variasi produk, harga
yang murah, kualitas yang tinggi, kenyamanan dan faktor-faktor Jainnys, Untuk
menghadapi kondisi tersebut, perusahazn membesrikan respon dengan memberikan
nilai tambah kepada konsumen dengan menggunakan kemampuan infi yang dumiliki
sebagai dasar mendapatkan keunggulan persaingan,

Karena keunggulan persaingan yang dimiliki perusahaan pada saat tertentu
tidak memberikan jaminan untok tetap menjadi keunggulan persaingsn di saat yang
lain, maka manajer perusahaan harus seiaiu meiakukan pencarian strategi baru agar

tetap dapat mempertahankan keunggulan persaingan secara berkesinambungan. Pada
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industri yang berkembang dan berubah dengan cepat, manajer perusahasn harus
mengeiola pervbahan  untuk melakukan inovasi secara berkala agar dapal
menghasiikan produk yang bersifat kejutan sehingga sulit ditiru oleh pesaing. Dengan
melakukan movasi secara berkala diharapkan dapat mengahasilkae aliran keunggulan
DErsaingan SeCara erus menemns.

Strategl memberikan panduan kepada perusahasn bagaimana cara bersaing
untuk mendapatkan keunggulan persaingan. Tetapi strategi hanyz azkan menjamin
keberhasiian perusahsan, bila paling sedikit terdapat tiga faktor lain yang diperlukan
untuk  mendukung  tmplementasi  steategi agar dapat memberikan  keunggulan
persaingan vang berkesinambungan.

1. Prasar Persaingan
Agar keunggulan persaingan dapat berkesinambungan, sirategt haros didasarkan
pada aset, keahlian dan kemampuan, sehingga snlit untuk ditiru oleh pesaing.
Produk vang dihasilkan suate perasahaan dapat dengans mudah ditirg oleh pesaing,
tetapi keahlisn dan dan kemampuen ontuk mencipta barang dan iasa secara efektif
dan efisien merupakan sesuatu yang sulit uatuk ditiru,

2. Lokast Persaingan
Hrateg: yang baik dengan dukungan aset dan keahlian dapat gagal karena
peniilihan terget pasar yang tidak tepat. Strategi yang didasarkan oleh aset dan
keahlian harus memiliki nilai dipasar yang dipilih, jika tidak produk yang

dihasiikan perusahaan tidak akan berarti.
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3. Pesaing

Faktor lain  yang menentukan  keberhasilan  keunggulan  persaingan
berkesinambungan adalah pesaing. Perusahasn harus dapat mengidentifikasi
sernug pesaing yang mungkin dapat mempengaruhi bisnis perusahaan, sehingga
strategi yang dipilih dan diterapkan akan efekiif dalam  menghadap! semua
pesaing dan bukan hanya sebagian dari pesaing yang mungkin.

Keunggulan persaingan yang efeklif harus memiliki tiga karskteristik yaitu
memiliki perbedaan yang cukup substansial dibandingkan pesaing dalam
memperoleh penilaian pasar, dalam: menghadapi perubahan lingkungan dan
pergerakan pesaing  keunggulan persaingan  tetap Dberkesinambungan, iika
memungkinkan keungpgolan persaingan dilekatkan ke atribut bisnis sehingga dapat
mempengarubi  pelanggan untuk memberikan penilaian yang baik kepada

perusahaan.
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BAB I

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

3.1. Sejarah Perusahaan

Kelompek perusahaan X merapakan salah satu kelompok Perusahaan Indonesia vang
dinamis. kelompok usaha X menpunysi jenis usaha yang sanpgat beragam muali dari usaha
pertambangan, Meéia operator selular, agribisnis, industr logam berat, perusahaan minysk
oun, properti dan ain-lain, Kelompok vsaha im pada akhir tahun 2006 beraset tidak kurang
dari Rp. 30 Triliun dengan total pendapatan sekitar Rp. 30 Triliun.

Gambar 3.1.
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PT. Asuransi Jiwa X adalah salab sato anak perusahaan dalam kelompok usaha X
yang merupakan konglomerssi besar Indonesia tersebut. Dimulai dengan mengambil alih
Centris Life pada akhir tahiun 1996, PT. X beroperasi dengan dukungan penuh dad Kelompok
Usaha X (X Group). Kelompok Ussha ini bergerak di berbagai bidang usaha seperti
pertambangan minyak & batubars, property, media elektronik & komunikasi, jasa kenangan,
dll yang pada akhir wmhun 2006 beraset tidak kurang dari Rp. 50 Trliun dengan otal
pendapatan sekitar Rp. 30 Tnliun,

PT. X merupakan Perusahaan Asursnsi Jiwa Nasional 8K MenKeu No, S. 6475/ LK/
1996 Tanggal 20 Desember 1996 dengan modal disetor Rp. 7.500.000.000. PT. X scheiumnya
adalah Summa Life yang kemudian pada tshun 1995 berganti mentadi Centris Life dan
akhirnya pada tahun 1956 Centris Life diambii alik dan menjadi PT. Asoranst Jiwa X {(PT. X).
PT. X memiokuskan usahanya pada jasa asuransi fiwa dan asuransi kesehatan, yang produk-
produk yang berhubungan dengan “Employee Benefil”.

3.3.1. Perkembangun Perusahaan

Memasuki Janscepe baru duniz usaha yang ditandai dengan transparansi,
profesionalitas dan accoumiabiiiti, PT. X terus berusaha keras untuk memberikan
layana jasa asuranst jiwa yang terbaik kepada masyarakat Indonesia yang semakin
maju terdidik dan moderm.

Total Pendapatan Premi pada kwartat 1H tahun 2007 mencapat Rp. 442 Milyar.

Total aset meningkat 103% menjadi Rp. 607 Milyar dibanding penode yang sama

tahun 2006 dan RBC sebesar 174% melampavi mintmum batas yang ditetapkan

pemeriniah sebasear 120%.
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Saat ini, PT. X telsh mengimplementastkan Good Corporate Government
(GCG), Guna lebih menjamin den meningkatken penerapan Geod Corporate
Governance, PT. X jupga telah menerapkan Sisterm Manajemen Mute IS0 9001:2000,
melakukan modernisasi infrastruktur IT dengan B-Life Core System denagn Digital
Syster serta menerapkan Management Operating System dengan Balance Scere Card

3.1.2. Prestasi dan Penghargaan
Sejak tahun 2003, majalah info bank dan diikuti majalah investor pada tahun

2004 setiap tahunnya melakukan pentiaisn terbadap perusahaazn asursnst jiwa di
Indonesia mengacu pada perhitungan kuaniitatif dang&;n menggunakan data dari
laperan keuvangan tahunan. Prestagi yang telah dicapai oleh PT. X adalah sebagi
berikut

Tahun 2003

« PT. X menduduki rangking ke-3 dengan predikst yang sangat bagus di antara 29
perusahan asuransi jiwa nasional terbaik,

e PT. X menduduki rangking ke-3 dengan predikat sangal bagus untuk kelompok
kepemilikan dan modal disetor di entara 10 perusahaan Asuransi Jiwa terbaik
nasional,

¢« PT. X mendw:!ﬁki rangking ke-Z dengan predikat sangat bagus berdasarkan asset
di bawah Rp.100 milyar diantara 10 perusahaan asuransi jiwa dengan asset di

pawah Rp.100 milyar

% Majalah Infobank, Juih, 2003,
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Tahun 2004

Penghargean dari Majalah Infobank "’

s PT. X menduduki rangking ke-4 dengan predikat sangat bagus di antara 10
asuransi jiwa swasta nasional terbaik kelompok kepemilikan,

» PT. X menduduki rangking ke-9 dengan predikat sangat bagus di aptara 10
asuransi jiwa swasta nasional terbatk untuk kelompek asset Rp 100 milyar ke atas
dan moda! disetor Kp. 100 miiyar ke atag.

Penghargaan dari Majalah Investor'

» PT. X merupakan perusahan asuransi fiwa TERBAIK berdasarkan asset di atas Rp.
100 milyar sampai dengun Rp. 250 milyar

« PT.X menduduki rangking ke-5 diantara 58 perusahaan asuransi jiwa terbaik

Tazhun 2005

Penghargaan dan Majalh Investor™

+ PT. X meropakan perusahaan asuransi jiwa TERBAIK berdasarkan asset diatas
Rp. 100 milyar sampai dengan Ro. 250 milyar

Penghargaan Majalah Infobank™

*  Asuransi jiwa predikat “SANGAT BAGUS™ peringkat ke-3 di antara perusahaan
asuransi jiwa dengan premi bruto di bawah Rp. 150 Milyar
Aset per akhir tahun 2005 : Rp.185,6 Milyar

Pendapatan Premi tahun 2005 Rp i35 Milyar

"7 Majalah Infobank, Juli, 2004.

* Majalah Investor, Tuli, 2004,

¥ Majatal Investor, Tuli, 2605,

B Maintak Infobank, Agustus. 2005,
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Total Klaim Dibayar tatun 2005 : Rp. 108 8 Milyar

Laba bersth tahun 2005 :Rp. 8.2 Milyar

RBC : 134 %, sampai dengan akhir tahon 2005

Di dalam sebuah perusahaan aguransi dan perosabaan sejenis diperiukan

pendanaan untuk resiko vang {imbul akibat dari pengembalian kewaiibun perusahaan
Asuransi kepada pemegang poils yang biasa disebut dengan Risk Based Capital (RBC)
sampal dengan akhir tahun 2005 harus mencapai larget 120%, sedangkan untuk
tingkat kemarnpuan perusahaan dalam mengelole perusahasn Asuransi juga dinijad
suatu badan pemenntahan yaita Depariemen Keuangan,
Fahun 2006
Penghargaan Majalah Infobank®
s Asuransi jiwa predikat “SANGAT BAGUS”
e Goiden Trophy Award
Tahun 2007
Penghargaan Majalah Infobapk™
*  Asuransi jiwa predikat "SANGAT BAGUS”
»  Golden Trophy Award
3.1.3. Kineria Perusahaan
Dalam 3 tahun terakhir ini kinerja PT. X vang dicapat adaish:
RISK BASE CAPITAL

A.Tzhun 2063 119,65 % Audited (Ketentvan DEPKEL minimal 100%)

# Majatah Infobank, Juli. 2006.
2 Majalsh Infobank, Juli. 2007
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B. Tahun 2004 . 128,32% Audited (Ketentuan DEPKEU minimal 120%)
C.Tahun 2005 :134%  Awudited (Ketentuan DEPKEY minimal 102%)
D, Tahun 2006 : 135%  Audited (Ketentuan DEPKEU mininal 120%)
E Tahun 2007 :1714% Audited (Ketentuan DEPKUE minimal 120%)
SOLYVABILITAS { Tingkat Kemampuan Perusahaan J.

A. Tahun 2003 < 110,58%

B.Tahun 2004 1197%

C.Tahun 2005 1 133,87%

I». Tahun 2606 : 134,23%

TOTAL ASET

ATahun 2003 :Rp 91  Milyar

B.Tahun 2004  : Rp. 142,630 Milvar

CTahun 2005 : Rp. 185,598 Milyar

D./Tahun 2006  : Rp. 319,433 Milvar

E.Tahun 2007 :Rp. 607 Milyar

TOTAL PENDAPATAN PREMI

ATahun 2005« Rp. 155 Milyar

B.Tahun 2006 Rp. 223 Milyar

C.Tahun 2007 : Rp. 442 Milyar

3.2. Bentuk dan Badan Hukum Perusahaan

Bentuk perusshaan tersebut adalah perusahaan swasta nasional dalam beniuk

Persercan Terbatas.
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3. Bidang Pekerjaan Perusahaan.

Seperti perusahaan Asuransi Jiwa swasta vang kainnya, perusahasn Asuransi adalah
perantara keuangan yang di dalam perekonomian berfungsi sebagai bagian darn Indust
keunagan Non Bank. Dalam pengelolaannys memberikan perlindungan dard risiko Kerugian
vang dischabkan oleh sakil, cedera karena kecelakaan, keadaan cacat, atau tidak mampu yang
diterima diderita tertanggung.

3.4, Visi, dist, Filogofi

Visi

Menjadikan perusahaan jasa keuangan terkemuka yang memberikan nilai tambah maksimal
kepada stokeholder.

Misi
Menjadi perusahaan asuransi jiwa yang memberikan kepuasan dalam pemenuhan kebutuhan
jasa asurans! jiwa bagl masyarakat melalui produke-produk yang beragam, distribusi yang
mudah dijangkauy, serta ditopang dengan sumber daya rmanusia vang profesional.
Filosofi
“We Cover You For Lifg” PY. X siap uniok mendampingi masyarakat Indonesia dalsam
merencanaxan masa depamnya
3.5. Strategi PT. X
3.5.1. Diversifikasi Kanal Distribusi & Inovasi Preduk
Diversifikasi kanal distribusi dilakukan dengan memilih dan menentukan
segmentasi pasar yang cocok untuk mendapatkan competitive advantage dalam
persaingan. I samping ity secara bersarnaan akan memilih dan menentukan produk-

produk yang inovaiif, kompetitif dan menanik yang sesual dengan segméntasi
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pasamya, serts dapat menjamin partumbuhan premi yang berkesinambungan, arus kas

yang positif, dan tingkat profitabilitas yang memadai. Produk-produk tersebut adalah:

» Produk berbasis risiko meninggal dunia murnt yattu produk Term dan Whole Life

»  Produk asuransi kesehatan

» Produk kombinasi risiko dan tabungan untuk mengantisipasi kebutuhan keuangan
vang terencana seperti produk Endowment, Asuransi Pendidikan, Program Pensiun
Karyawan, dan lain-lain,

+ Produk berbasis iavestasi untuk kebuiuhan persncansan keuangan menujn
keluarga sejahtera, seperti produk anuitas Tunjangan Hae Tua, dan lain-lain.

3.5.2, Pelayanon Nasabak dan Teknologi Informasi

PT. X percaya bahwa peranan piranti teknologi informasi dan sysiem informasi
merupakan faktor penting dan menentukan kebutuhan pelayanan nasabah, pelayanan
kepada para tenapa penjual, senta pelayanan kepada manajermen dalam pengeloia
perusaliaan.

Sehubungan dengan itw PT. X telah merencanakan investasi di bidang
infrastroitur  IT  untuk memperoleh posat data  yang terkoordinasi, dapat
mermaksimalkan ficksibilitas dan meminimalkan biaya operasional kantor pusat dan
kantor kantor cabang. Proyck IT akan direalisasikan dalam tahun 2007 — 2008 (selesai
akhir 2008).

3.5.3. Underwriting dan Actuarial
Salab satu unsur penting dalam usaha asuransi jiwa adalah kemampuan dan

keahilian &i bidang undenvriting dan acturial, Dimulat tahus 2003, sejumish produk,
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proses dan organisasi di Departemen Underwriting dan Actuarial telah di lakukan
serangkaian review dan penyempurnaan.

Dalam membatasi zxposure lam-nya, PT. X mengambil kebijekan
meiskukan review mortality secara regular, dart wakiu ke waktn, dari setiap produk
dan nasabab kumpulan, dan pencrapan kebijakan serta dukungan reasuranst yang
konservatif. Untuk tahun 2006 ke depan diharapkan tidak akan ada sato produkpun
vang mengalami mortality dan morbidity margin yang negatif.

3.5.4. Investasi

Paktor kemampuan, keahlian dan pengalaman dan kegiatan investasi sangat
menentukan, karena akao berpengaruh langsuig ke bottom line. Dalam mengelola
investasi, filosoft PT. X adalah menjaga Hkuiditas, tetap mempertahankan
keseimbangan aniara asset dan lability, serta memelibara keseirnbangan antara resiko
dan hasil vang memadal. Namun dalam masa pertumbihan -yang sedang berfalan
menuiu percepatan pencapaign skala ekonomi perseroan, kontribusi dart hasil investasi
sangal dibutubkan untuk dapat mempertabankan tingkat profitabilitas vang sesuat.
Dalam hal ini, PT. X menempuh kebijakan yang lebih longgar untuk berinvesiasi di
arena capital market, karena dalam iangks panjang menjanjikan return vang jach lebih
baik. Dalam menempuh kebijakan ini PT. X mensyaratkan secara lebih ketat terhadap
portfolio dart perusahaan yang sehat secara fundamental dan liquid pasar modal
(Pemilihan selektif dari saham 10Q45) serta adanya jamiman sustzinabilitas surplus

cazh flow dalam operasi.
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3.5,5. Sumber Daya Manusia ( SDM )

Di tahun 2007 PT. X beroperast dengan total tenaga kerfa 1.950 orang, terditi
dari 192 karyawan tetap dan 1.758 tenaga kerja lapangan vang tersebar disejomlah 77
cabang penjualan di 22 kota di Indonesia, ysitu Medan, Batam, Pekanbary, Jambi,
Palembang, Bandar Lampung, Jakarta, Bekasi, Bandung, Cirebon, Semarang,
Yogyakarta, Madiun, Cilacap, Malafzg, Surabaya, Denpasar, Mataram, Balikpapan,
Baujarmasin, Makassar, dap Manado.

Untuk memenuly kebutohan karyawan agar tetap berkualitas profesional,
Perseroan menetapkan prosedur rekrutmen, yang intensif dan seleksi yang ketat,
Untak  menambah  wawasan dan meningkatkan kualitas  professional, mereka
dikutsestakan dalamn berbagai waorkshop, fraining den seminar seseai dengan bidang
kerja masing-masing. Sedangkan untuk memenubi kebutuhan tenaga kerja Agency
dan retail, diproses melalui prosedur rekrutmen khusus serta diberikan pelatihan secara
periedik. PT. X memilki fasilitas infrouse training sendirl baik untuk tenaga Keria
fapangan Agen maupun Retail dan dikelola oleh 2 (dua) orang pelatih khusus yang
professional dan handal,

PT. X mengembangkan sistes: pelatihan yang lelah efekiif untuk agen-agen
baru, memperkenalkan pola kompensasi dan proses baru untuk memberi nilai tambah
kepada meraka. Mereka diberi pemahaman bahwa pertumbuhan perusahan teruiama
difokuskan pada kepuasan nasabgh. Karena itu mereka harus bisa memahami
karakieristik kebuwtuhan nasabah, menyesuaikan produk dan memberikan pelayanan
yang prima demi Repuasan citarasa para nasabah dalarn memperoleh perlindungan

terhadap ristko, manfaat, hasi! investasi, maepun pengajuan kiaim,
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3.5.6. Tanggung Jawab Sosial Perusahaan {C8K)

Eksigtensi PT. X baik di pusat maupun di Kantor kantor cabang di daerah-
daerah, membuka lapangan pekerjaan bagi ribuap masyarakat sebagai salah satu
pelakn ekonomi di sektor industri perasuransian, PT. X terlibat langsung dengan tata
kehidupan konsumen dalam hal mencant solusi financial yang tepat, Dalam konteks
inilah PT. X tkut serta berperan mendorong peningkatap keejshteraan magyarakat di
daerah setempat serta pertumbuhan ekonomi daerah dan Nasional.

Di tahun 2006 realisasi kegiatan Tanggong Jawab Sosial Perusahasn (CSR)
Perseroan “PT. X Peduli” masih bersifat prakis dan jangka pendek. Kegiatan
eksternal meliputi donor darah, bantuan dalam bentuk dana, sembako dan sandang
kepads Kkorbgn bencana alam gempa bumit, Danjir, dan masyarakat i daersh
permukiman kumuh, Kegiatan (nternal diarahkan pada kegiatan yang mendorong
pembentukan karakter jiwa sosial karyawan terhadap kepedulian masyarakat dan
iingk‘ungarz di bidang CSR. Sebagai contoh pemukiman kumub. Kegiatan internal
diarabkan pada kepistan-kegiatan yang mendorong kepedulian masyarakat dan
lingkungan di bidang CSR.

Dalam jangks panjang komitmen CSR, PT. X lebih diintensifkan dengan
mengacu pada Kebijakan Umum dan Pedoman CSR Pelaksanaan kelompok vsaha X
sebagat pedoman dasar dan operasiona!l untuk melaksanakan program CSR di selurch
unit usaha daam X Group. Untuk rmmengoptimalkan pelaksanaan komitmen CSR
tersebut pada bultan Mei 2007 yang lalu X Group telah membentuk “Forum CSR X

sebagat wadah bagi para pelaku CSR lintas perusahaan dalam integritas X Group.
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Konsep CSR X esensinya mengacu pada filosofi pendiri keiompok usaha X.
Pertama, Bahwa “Usaha-usaha X bisa sukses terutama karena kita bemegara sendit
yvang merdeka, dan berpemerimizhan sendiri. Tanpa Negara sendiri yang merdeka,
tidak mungkin kita punya keinginan, idaman, atau angan-angan yang tinggi. Padahal,
keinginan-keinginan itulah yang memberi Kita harapan, dan harapan-harapan itnlah
yang memberi peluang univk sukses”, Kedua, bahwa “Setiap Rupiah yang dibasilkan
X, harus dapat bermanfaat bagi orang banyak”. Kelompok program CSR mencakup
berbagal bidang kegiatan {ekonomi, sosial, pendidikan, kesehatan, budaya,
keagamaan, lingkungen dan infrastrukiur). Di era milleniom im, kedua nilad luhur
tersehut kemudian dirumugkan lebih konkret menjadi "X Untuk Negeri™ vang telah
didekiarasikan pada tanggal 17 Agustos 2007 vang lalw untuk mendorong
diwnjndkanya budaya tata kelola perusshaan yang baik berdasarkan prinsip-
prinsip”Good Bussiness Eithics, Good Corporate Governance, dan Good Corporate
Citizenship” di setiap unit usaha dalam kelompok Usalha X
3.5.7. Prospek Usaha & Langkah-langkah Perseroan

Mencermatt peluang emas terkait dengan ekspektasi membaiknya kondisi
perekonomian Nasional, pefumbuhan industri asuransi jiwa di Indosesia yang
prospektif; dan kinerja perservan sclama periode 3 tahun terakhir (2002-2006) yang
cenderung tumbuh dinamis. Sehubungan dengan ito untok periode tahun 2007 - 2008
kedepan, PT. X menectapkan kebijakan dan langkah-langkah konkret dan strategis,
sebagai bertkut
}. Menerapkan sistem manajemen Mutu 1ISO 9001:2000 PT. X Menyeluruh.

2. Melakukan modemisast infrastruktur IT/Digital System’ B-LifeCore System’
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3. Menerapkan management Operating System ‘Balanced Score Crad’
4. Melakukan efisiensi berkelnjutan disemua sektor.
5. Membuat rencana corporate action PT. X masuk pasar modal,

Tujuan utama kebijakan tersebut adalah unink meningkatkan kuaiitas
pelayanan, kualitas produk, kualitas SDM, meningkatkan produktifitas, dan pola biaya
yang efektif, Sebapai perusahaan asuransi jiwa swasta nasional. PT. X berobsesi kuat
ingin memilki akuniabilitas perusahaan yang handal dengan kapabilitas global agar

dengan demkian PT. X sanggup bersaing intensif Iagi berkelanjutan di masa datang.
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BABIV

ANALISIS

Peluang pasar asuransi jiwa di Indonesia masih sangat terbuka lebar. Peluang pasar ind
dibarengi juga dengan banyaknya penain usaha baik perusahaan dan dalam maupun dad juar
negett. Banyaknya pemaln usaha  ini membuat persaingan perusahaan menjadi sangat ketat.
Agar dapat menghadapi persaingan, selain dari peran manajemen keseluruhan perusabaan,
faktor cksternal baik jtu lngkungan makro seperti pemerintab, kondisi ekonomi, politk,
hukum, sosial serta lingkungan persaingan industri sanpat berpengaruh terhadap kekuatan
perusahaan dalam menghadaps persaingan tersebut.

4.1. Asuransi Jiwa Indonesia

Indonesia sebagal pasar yang potensial untuk pasar asuransi jiwa, masih memiliki
persentase nasabah asuransi yang sangat kecil, Jika dibandingkan dengan beberapa Negara
seperti Jepang Malaysia dan Singapura maka rasio jumiab nasabah dengan total populasi
masih sangat minink "

Saat ini, jumlsh pemegang polis asuransi di Indonesia kurang lebih 12 juta jiwa.
Bandingkan dengsn populasi penduduk Indonesiz vang mencapai 220 juta jiwa, Ini antinya di
Indonesia hanva sekitar 6%. Sedangkan jumiah tertanggung {menjadi nasabah) mencapai 24
juta jiwa, atau sekitar 10-12 persen dari total penduduk Indonesia. Terdin tertanggung {polis)
individu sebanyak delapan juta jiwa dan 24 juta jiwa polis kempulan.

Apabila dibandingkan dengan di Jepang, jumlah pemegang polis mencapai 363-400
persen. Artinya, satu orang bisa ynemegang tiga sampai empat polis asuransi. Tak perlo

membandingkan dengan Jepang, dengan dua negara tetangga kita, Malaysia dan Singapura,
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jumizh masyarakat kita yang berasuransi juga jauh fertinggal. Jumlah pemegang polis
asuransi di Malaysia dan Singapura mencapai 30-40 persen.”
4.1.1. Prospek Industri Asuransi Jiwa di Indonesia

Sedangkan untuk asuransi jiwa mengalami pertumbuhan yang cukup signifikan
dalam Dbeberapa tghun terakhir. Pada September 2007 Asosiasi Asuransi Jiwa
Indonesia (AAIl) mencatat total pendapatan premi bruto telah mencapai Rp 324
teiliun, naik 71% dibandingksn periode yang sama tahun 2006,

Kenaikan ini terutama dipicu oleh penjualan produk unit link vang belakangan
ini memang sangat fenomenal. Sampai dengan Juni 2007° pendapatan premi dari unit
fink ini telsh mencapal Rp 5,75 triliun atau hampir dua kali lipat dari perolehan di
pericde yang sama tahun 2006, Salah satu faktor utamanya adalah mulai bergesernya
minat masyarakat dart produk asuransi tradisionai {tidak ada nilai tunal} menjadi unit
fink di mana pada waktu yang diperjaniikan tertangpgung memperoleh nilai tunat selain
dari manfaat proteksi kesehatan. Produk ini disukai karena merupakan gabungan
antara profeksi dengan investasi,

Dengan pencapaian yang meyakinkan pada 2007 tersebut, pada 2008
diperkirakan asuransi jiwa masih akan terus tumbuhb sigaifikan. Hal ini mengingat
adanya beberapa fzktor pendukung, diantaranya adalah makin meninghatnya
kesadaran masyarakat akan pentingnya asuransi keschatan. Di samping itu, feromena
peniualan unit link yang luar biasa juga didukung oleh inovasi produk dan penurunan

suka bunga perbankan. Masyarakat juga mulal mencarl alternatif investasi lain vang

# www.repubiika.co.id
2 Eeononsic Review No, 210, Desember, 2007,

46

Strategi Bersaing..., Elly Siti Nurliyah, FEB Ul, 2008



memberikan imbal hasil yang lebih menank dibanding deposito i bank. Dari sektor
makro, target pemenntah yang mematok perlumbuhan ekonomi hinggs mencapai
anpgka 6,8% juga menambab keyakinan tersendid akan semakin bertumbuhnya
asuransi jiwa pada 2003.

Berdasarkan tofal aset, asuransi jiwa terus tumbuh secara konsisten dalam
beberapa tahun terakhiv dengan rala-rata perfumbuhan mencapal 25% per tahun.
Meskipun demikian, dengan total asset pada 2006 yang mencapai Rp. 70,99 triliun,
total aset asuransi jiwa hanya sebesar 6% total aset perbankan Indonesia.”

Data ini menunjukkan masih cerahnya bisnis asurans: jiwz di Indonesia,
Beberapa indikator memperlihatkan masib besarnya potensi pasar. Antars lain, mysih
sedikiinye penduduk Indonesia vang terjangkau oleh asuransi jiwa. Saat ini, hila
dikitung dari penduduk yang teiah mennliki polis asoransi jiwa atas nama sendind,
maka diperkirakan sunilahnya hanys 3%.

Kondist ekononi Indonesia diprediksi akan rnembaik. Indikator lain adaish
berbagal langkah pemerintah sebagai regulator bisnis asuzansi yang terus berupaya
menyempurnakan peraluran-peratoran tentang tata kelola perusahaan asuransi jiwa
untuk meningkatkan kinerja perusahaan. Artinva pelvang bisnis asoransi jiwa di
Indonesia masih sangat loas,

Kenyataan i atas membuat para pebisais asuransi tertantang merambah
konsumen di Indonesia. Jika pada awalnya bisnis Asuransi sebagian besar banyak

dilakoni oleh pengusaha lokai, sekarang marak perusahasn-perusahaan Asuransi

25 Eronomic Review Ne. 21, Desembay. 2007,
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Raksasz dunia menanamkan modalnya di Indonesia. Perusahan Asuransi Asing ini
olsh pemerintah diwajibkan menggandeng perusabaan lokal untuk mengibarkan
benderanya di Indonesia. {Peraturan Pemerintah RI No 63 whun 1999 tentang
penyelenggaraan usaha perasgransian%‘ Saat ini pemain usaha asuransi fiwa cukup
banyak, terdapat kurang iebih 15% perusahaan aguranst dt Indonesia.

Banyaknya pemain ussha membual persaingan semakin ketat. Dalam rangka
menghadapi persaingan dan meningkatkan pemasaran, selain dari peran manajemen
keseluruhan  perusahaan, fakior ekstemal bak itv lingkungan mskro seperti
pemerintah, kondisi ekonomi, politik, hukum, sosial serta Bngkungao persaingan
industri sangat berpensaruh terhadap perkembangan perusahaan,

4.1.2. Pertumbuhan Asuransi Jiwa di Indonesia Periode 2000-2006

Persyaratan modal minimum peruszhasn asurangi oleh pemerimtah, melalui
Peraturan Pemerintah (PP) No. 63 tahun 1999, menjadi pemicu naiknya total modal
sendiri secara signifikan pada 2006. PP No. 63 terssbut mewajibkan perusahaan
asuransi memiliki modal minimaan sebesar Rp. 100 miliar. Peraturan ini akan
dikenakan secara bertzhap, vaitu 31 Desember 2007 minimum modal sendid sebegar
Rp. 25 miliar, pada 31 Desember 2008 moedal sendiri sebesar Rp. 60 miliar dan pada
31 Desember 2009 modal sendir harus sudsh mencapai Rp 100 miliar,

Pemberlakuan regulast oleh pemierintah, melalui Keputusan Menteri Keoangan
No. 424 tahun 2003 mengenai risk based capitel (RBC) sebesar minimal! 120%, juga

terlihiat tidak menyurutken asuransi jiwa untuk terus tumbuh, Hingga akhir 2006 dari

# www. Indonesiago.id
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total 46 perusahaan, hanya 3 perusahaan dengan RBC masih di bawah 120%,
sementara 19 perusghaan (atau 41%) memilikt RBC di atas 250%.

Dari percichan premi brutonya, asuransi liwa (umbuh secara konsiten. Hal ini
terlihat darl premi bruto asuransi jiwa yang tumbuh hingga 23,15% atau mencapai Rp.
27.2 triliun pada tabun 2006. Rata-rata pertombuhban premi bruto asuransi jiwa dari
tahon 2000 hingga 2006 mencapai 26%.

Dari total perpiehan premi bruto tersebut, 9% dikuasai oleh sepulub
perusahaan asuransi jiwa terbesar. Sepuluh besar i didominasi oleb perusahaan
asuransl jiwa joimt venture yang dikenal memiliki modal dan dukungan teknologi
informasi yang kuat. Penguasa pasar saat ini adalsh AI3 Bumiputera, vaite merupakan
perusahaan lokai berbentuk mutual fe yang menguasai 12,08%. Peringkat keduanya
dipegang oleh Prudential Life Insurance, vang sa2at ini 9,62% sahamnya dimiliki olgh
Prudential Assurance Co. Ltd, dengan menguasai 8,62% premu brato, disusul oleh
AIG Life sebesar 8,9%% dan Asuransi Jiwasraya sebesar 7,66%.%

4.1.3. Produk dan Kanal Distribusi Asuransi Jiwa di Indonesia

Tingginys tingkat pertombuhan asuransf jiwa juga disebabkan oleh inovasi
industni dalarn memperluas salurap  distribusi {distribution channel) baik melalui
bancassurance maupun melalut agensi. Berdasarkan data dad Swiss Reassurance,
distsibution channel melalti bancassurance di Asia tumbuh dart 2% pada 2000

menjadi 13% pada 2006,

2% Eeonomic Review No. 210, Desember, 2007,
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Kondisi ini disebabkan oleh tingginya tingkat Xepercayaan masyarakat kepada
bank dan luasnya kapasitas distribust bank, Saat ini ada tiga model bancassurance
vang berkembang di Asia, yaitu distribution agreement (69%), joini venture {17%)
dan financial service group (I14%). Dari sisi produk, 0% bisnis bancassurance
merupakan transaksi produk ssuranst iihwa tradisionnd, seperti term life, whole life,
produk dwigana serts sqving plan. |

Ih Indonesia, praklik bancassurance dimotori oleh AIG Life wyang
berkolaborast dengan Bank Lippo. Pembayaran premd asuransi AIG Life didebet
secara ofomatis dari rekening bank milik nasabah. Saat imi kontribosi premi
bancassuranscez AlG Life sudah mencapal 40%. Namun dengan dikembangkannya -
bancassurance, bukan berartt channel disiribution melalui agen mulal ditinggalkan.
Penjvalan asuransi jiwa melalui agen masih meayumbang 83% dan total penivalan
polis. Hal ini disebabkan cieh tipikal masyarakat Indonesia masih tergolong pasif
dalam membeli asuransi Hwa  sehinggs membutuhkan  keshadiran agen untok
menjetaskan detai! produk yang ada.

Selain inovasi dalam saluran distnibusi, pertambuhan asuranst jiwa diyaking
juga karena inovasi produk yang ditawarkan kepada nassbah. Saat ini produk asuransi
jiwa bersifat sangat fleksibel sehingga dapat memenubi segalas kebutuhan masyarakat.
lika sebelumnya asuransi jiwa hanya menawarkan produk-produk asuransi tradisional
vang meliputi asuransi Kematian {term insurance), endowment, whalelife, anuiry,
kecelakaan, dan kesehatan, maka saat ini perusahaan asuransi jiwa justru sedang
mengalami booming produk asuramsi non tradisional yang dikenal dengan produk unit

link.
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Pada 2006 produk asuransi didominasi cleh produk asuransi tradisional yang
mencapal 74,4%. Komposisi ini semakin bergeser vang ditunjukkan dengan kontribusi
produk vnit ink terhadap pendapatan premi pada Agustus 2007 yang mencapai 33,3%
dan diperkirakan akan semakin bertambah di tahun-tahun mendatang,

Unit link merupakan produk yeng memberikan dua keuntungan bagi nasabah,
yaite proteksi dan investasi sekaligus. Dibandingkan dengan produk tradisional,
capitel constraint dalam menjeal produk vnit link lebih rendal. Jika dulu asuransi
tradisionai hanya mengincar segmen nasabah menengah ke atas, maka keberadaan unit
link bisa diterima oleh masyarakat dengan segmep mana pun karena besaran setoran
rainirnal per bulan yang relatif rendah
4.14. Kebijakan Pemerintah

Asuransi Jiwa menjadi penyedia dana guna menggerakkan denyut ckonomi
secara makro dalam jangka panjang dan menengsh. Asuransi liwa menyerap dan
mengeioin dana dan pihak ketigz vaitu dac Pemegang Polis melalur pembayaran
premi.

Dana premi nasabah tersebut ditempatkan pada investasi di Pasar Uang dan
Pasar Modal. Investasi oleh Asuransi Jiwa meripakan partisipasi dalam menyediakan
dana bagi bergeraknya roda ckonomt secara makro. Pentingnya kedudukan perusshaan
asuranst jiwa sebagal lembaga keuwangan non bank, Pemerintah lantas membuat
beberapa kebijakan, di antaranya:

s Melthat dan peraturan yang beriaku sampai sekarang, Peraluran No 225 bulan

Februari ahun 1993, perusahaan asuransi harus menyediakan dana sebanyak 5

B Economic Review No. 210, Desember, 2007,
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persen dari seluruh biaya untuk kwoman resources developmens. Misalnya dang
untuk pengembangan sumber daya sebesar Rp 10 miliar, maka 5 persennya akan
dipakai uniuk pendidikan tenaga kerjanya. Pemakaina dana untuk pendidikan
tenaga kerja tersebut akan diperiksa oleh Departernen Keuangan dan apabila
kurang dari 5 persen, maka akan ditegur Depkeu.

Dewan Asuransi ingin mengangkat profesi agen asuransi. Haros melalui
pendidikan, vjian dan dapat gelar, Kalau di lvar negeri ada Cerrified Financial
Planner {CFP), bisa menjual produk jasa kevangan. Tidak hanya produk asuransi
jiwa, bisa reksadans, dana pensiun sampai unit Hpk.Sertifikasi itu juga sesuvai
dengan  keputosan Menteri Keuangan No 425/KMK.06/2003 dan No
426/KMEK 06/2003 tentang agen asuransi yang memasarkan produk perusahaan
asuransi”

Mulat 1 September 2006 nanti, agen asuransi yang belurm memiiiki sertifika{ dani
Pembaga Pendidikan Asuransi Indonesia (ILPATY akan mendapat catatan hitars dan
tidak boleh melakukan penjualan. "Mulai tanggal itu, perusahaan asoransi yang
meniadi anggota AAUT {Ascsiasi Asuransi Umum Indonesia) dengan terpaksa
tidak akan menerima agen vang tidak bersentifikat, "

Peraturan Pemerintah/ Keputusan Mentert Keuvangan tentang Ketentuan Risk
Based Capital (RBC). Secara bertahap ketentuan RBC diberlakekan vaitu untuk

tahun 2002 mencapai 75 persen, tahun 2003 sebesar 100 persen, dan tahun 2004

sebesar 120 persen.

k2

www.ekon poid

* Agung Pritandoke, ketua umurm AAUL Jawa Timur. www.ekon.caid,
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» Peraturan Pemerintah (PP) No. 63 tabon 1999, mewajibkan perusahaan asuransi
memiliki modal minimum sebesar Rp. 100 miliar.

4.2. Peluang dan Tantangan Pengembangan Usaba Asuransi Indonesia

Dalam mengembangakan sektor asuransi jiwa, ada beberapa potensi yang mendukung
beserta tantangannya. Peluang dan tantangan tersebut adalah ;

Peluang-peluang dalam pengémbangan asuransi jiwa :

s Banyaknya jumish penduaduk Indonesia vang masih belum memiliki asuransi jiwa sebagat
peluang pasar. Dari jumiah penduduk Indonesia secara keseluruhan, yang telah memiliki
polis asuransi jiwa atas nama sendinl, maka diperkirakan jumlahinya hanya 3%.

» Jumiah agen asuranst jiwa sebagai tulang punggong distribusi produk, Tahun 2002
sebanyak 78218 orang, meningkat 10 persen dibandingkan tabun 2001 yaitu 71.307
orang, Kenaikan int memberikan pelvang peningkatan jumiah penerimaan premi tahun
2003,

Meningkatnya jumlah agen ini dibarengi juga oleh mulai membaiknya kualitas sumber
daya manusiz (SDM) asuransi. Hal ini dimungkinkan karenz adanva lembaga pendidikan
yang memasukkan mata pelajaranvkulial mengenai pengetahuan asuransi pada kusikulnm.
Bahkan, ada perguruan tinggi khusus yang mengajarkan tentang pengetahuan dan prakiik-
praktik asuransi,

Perusahaan astransi pun semakin banyak menyelenggarakan in-house (raining secara
teratur. Di samping SDM asuransi, adanya asosiasi vang khusus terkait dengan asuransi
jiwa, yakoi Asosiasi Asuransi Jiwa Indonesia (AAJD sangat membantu pengembangan.
semula kegiatan pengembangan industri dilakukan oleh Bidang Asuransi Jiwa dari Dewan

Asuransi Indonesia (DAJ). DAT saat ini merupakan federast dan 3 (tiga) asosiast asuransi,
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vakni AAJI, Asosiasi Asuransi Umam Indcnesia_(AA{II), dan Asosiast Asuransi Jaminan
Sosial Indonesia {AAJS]). Dengan AAJN ini diharapkan adanya perhatian vang lebib fokuos
terhadap perkembangan bisnis asuransi.”’

Seiring membaiknya perekonomian Nasional, diharapkan kesadsran masyarakat skan
asuransi juga meningkat sehingga kebutuhan asuransi jiwa di Indonesia pun akan semakin

besar.>*

Tantangan-tantangan dalan: pengembangan usaha asuransi jiwa adalah

»

Perdagangan asuransi jiwa di Indonesia yang sangat kompetitif

Buanyaknya pemain usaha ini berpengaruh terhadap tuntutan konsumen terhadap kualitas
produk dan layanan vang meningkat.

Banyaknya produk diferensiasi yang dibuat pesaing vang disukai nasabah sehingga laku di
pasar

Total pendapatan premi sekior industn asurans] jiwa rata-rata twmbuh 23% per tahun,
riamen kontribusinya terhadap Produk Domesitk Brote (PDB) nasional masih sangat kecil,
hanya 1,5%.%

Kualitas agen asuransi magih kurang maksimal. Kondisi stinber daya manusia (SDM}
vang ada terotama agen asuransi jiwa merupakan tantangan yang harus dihadapi. Pada
umuinnya para agen asuransi jiwa belum memiliki kKualifikasi seperli vang diharapkan.
Hai ini ditandai dengan tingginya tingkat drop-out agen. Ditambab lagi dengan minat

angkatan kerja terhadap profesi asuranst jiwa masih sangat kecil bila dibandingkan dengan

¥ terris B Simandjantak Direkiur Usama PT Asuransi Jiwasraya {Persero) dan Wakil Ketwa Bidang
Pengermbanpan Industri Asesinsi Asuranti Hwa Indonesia {AAJE). Kompay, 28 Met. 2003

3 Direktar Utama PT. X, (2006). Laporan Talunan PT. X 2006.

2 Direktur Utama BT, X. (2008). Laporan Tahanan PT. X 2006.
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gslulusan pendidikan setingkat sfrata satu (S-Hal ini dikarenakan mata kuliah agoranst
Bwa di perguruan tinggi belum merupakan silabus pokok sehingga pengetahuan dan
informasi tentang asuransi jiwa belum sepenuhnya diketahul para mahasiswa. Padshai,
seandainya mereka mengetahui prospek penghastian dari profest ini yang menjaniikan. Ini
menjadi pekenaan rumah (PR} bagi AAX untuk mensosialisasikan pengetahuan dan
informasi keberadaan dan olah kerja asuransi jiwa di Indonesia. **

Untuk perekrutan agen biasanya tidak dipatok berdaserkan pendidikan, biasanya lebih
kepada mereka yang memiliki pergauian yang juas, Salah satu fenomena yang cukup
menarik adalah perekutan ibu rumah tangga sebagai agen asuransi. Para ibu rumah tangga
ini cokup diberikan frafning beberapa minggs dan mereka siap terjun mencan konsumen.
Dengan bekal penpetahuan dan keterampilan yang mintm akan asuranst mercka mencoba
meyakinkan konsumen akan produknya. Melalui iming-iming bonus yang besar dan
berbagai hadiah mula dard mobil mewsh sampai liburan ke FEropa menjadi motivasi yang
besar untuk mendapaikan nasabah.

Masalah mulal timbul pada saat nasabah tidak puas aken asuransi yang mercka peroleh,
Kemudian imbul perselihan antara nasabah dan pihak asuransi, Hal ini dikarenakan Pada
saat mepnawarkan asuransi para sgen Gdak mampy uatok menyampaikan info yang
seharusnya mereka sampaikan ke calon nasabah. Biasanya info vang disampaikan agen

hanyalah investasi dan keuntungan vang menggiurkan jika calon nasabah membeli produk

M Herris B Simandjuntal Direktur Utama PT Asusans Jiwaseayn {Persero) dan Wakil Ketva Bidang
Penpembangan Indusiz Asosiasi Asurans! Jiwe Indooesic {AAM. Kompas, 28 Mei. 2003,
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mereka. Agen tidak menyampaikan info tentang hak dan kewaiiban nasabah dengan baik,
info tentang bagaimana jika terjudi perselisihan dan sebagainya.™
» Risk Based Capital

Tantangan berikuinya yang masih krusial adalah Peraturan Pemerintzh. Keputusan
Menteri Kevangan tentang Ketentuan Risk Based Capitel (RBC). Secara bertahap
ketentuan RBC diberlakukan yaitu pntuk tahun 2002 mencapai 75 persen, tahun 2003
sehesar 100 pergen, dan tahun 2004 sebesar 120 persen. Ketentuan RBC ini makin
dirasakan berat oleh beberapa perusahaun asuransi gwa.
Hal tersebut menyebabkan kesulitan mengembungkan bisnisnya bagi merska yang tidak

_ mampu  memenuhl  ketentuan di atas, Dan celukanya karema profil perusahaan
dinublikasikan melaiol media massa sebapai dampak dad sifar keterbukazn dalam olzh
kelola perusahaan, inaka mereka akan kehilangan kepercayaan dan loyalitas masyarakat,
Padahal, di sisi lain pemerintah pun berkewsajiban membina dan melindungi mereka dan
keierpurvkan. Dalam hal ini pemerintab harus berpikir mengenai kepentingan semua
pihak, vaity pemegang polis, perusahsan asuransi jiwa itu sendiri dan perkembangan
perasuransian secara menveluruh. Tantangan lainoya adalzh Derkaitan dengan pihak
pemeriatah. Dengan semakin berkembangnya indostn asuransi fiwa di Indonesia, maka
hal ini merpakan tantangan bagi pemenntab, dalam hal ini Departemen Keuangan
sebagai regulator, untuk menerbitkan dan memperbaiki undang-undang, peraturan
pemerintah, dan perangkat hukem lainnya.
Hal ini periu dilakukan dalam rangka mengatur pengeiclaan bisnis asuransi Jiwa yang

dapat melindungl kepentingan semua pihak. Di era keterbukaan seperti sekarang ini,

3 Setiawan Assegaf. Pemerbiati Asuransi Indonesia,
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semua pihak yang mempunyai kepentingan terhadap Kinerja bisnis asuransi jiwa memiliki
peluang untuk mengamati dan memberikan kritik. Hal ini dapat dilihat dari semakin
banyaknya media massa yang mengulas isu-isu yang berksitan dengan asuransi jiwa,
Di sisi lain hal ini menjadi indikator bahwa bisnis asuransi tidak dapat dilihat hanya
sebelah mata. Bksistensi asuransi sudah mampu menyejajarkan dirinyz dengan pilar-pilar
ekonomi negara lalpnys, walaupun Rontribusi terhadap peningkatan pendapatan
pemerintah masih belum menyamai lembaga keuangan sektor perbankan.
4.3, Analisis Lingkungan Perusahaan
Kondisi pasar tergantung Jari lingkungan, baik itu lingkungan makro vaitu kondisi
perekonomian, politik, sosial budaya, dan perkembangan teknologi sedangkan kondisi mikro
yaitu : adanya ancamnan darl pendatang baru, kekuatan pembeli, kekuatan supplier, intensitas
persaingan dan adanya ancaman dari produk penggenti.
4.3.1. Analisis Lingkungan Eksiernal
Analigis ekternal dart PT. X vyang terdin dari lingkungan makro dan
lingkungan industri. Lingkungan makro dari PT, X terdiri dari faktor politik, ekonomi,
sosial, teknologi
4,3,1.1. Analisis Lingkungan Makro
Analisis Lingkungan Makre terdiri dari faktor politik, fakior ekonomi,

faktor sosial dan faktor teknologi.

% Herris B Simandjuntak Direkiur Utama P'T Asuransi Jiwasraya (Persero) dan Wakil Ketua Ridang
Pengembangan Industyi Asosiast Asuransi Jiwa Indonssia (AAJL). Kompas, 28 bel. 2003,
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4.3.1.1.1, Fakior Politik dan Hukum

Pentingnya kedudukan perusahasn asursnsi jiwa sebagai
lembaga keuangan non bank, Pemerintah lantas membuat beberapa
kebijaken yang mengator pergerskan usaha perusahaan asuransi.
Peraturan tersebut salah satunya adalah tentang biaya pendidikan
tenaga kerja schanyak 5% dard total blava Jmwnan  resowrces
development. Selain itu pemerintah jugs mengeluarkan undang-undang
untuk RBC, yaitu minima! 120% dan modal minimal Rp. 100miliiar,

Sedangkan peraturan dari Dewan Asuransi Indonesia adalah
tentang peraturan keagenan yaiu Cerfified Financial Planner (CFP).
CFP adalah program sertifikasi bagi setiap seles force asuransi jiwa,
4.3.1.1.2. Faktor Ekonomi

Peranan Industri  asuransi dan  dana  pensiun  dalam
perekonomian dan pembangunan nasional. Seperti diketahiui, saat ind
pemerinish  sedang  menggalakkan  pembangunan  infrastruktur,
Besarnya dana  yang dibutohkan dalam pembangunan  proyek

infrastruktur tersebut mencapai USY 140 milisr dalam 5 tahun ke

37

depan,

Kalangan perbankan vang dibarapkan dapat membaniu
membiayai proyek infrastruktur tersebut tidak mampu berbuat banyak.
Banysk kalangan praldisi perbankan mengkhawatirkan terjadinya

mismatch apabila perbankan dipaksa untuk membiayval pembangunan

 Raden Pardede, ketua tim pembiayaan pembangunan infrastrukiur (TPPI)
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infrastruktur yang merspakan proyek jangka panjang, padahal hampir
G0% danz pihak ketiga perbankan merupakan dana jangka pendek.

Di sis lam, industri asuranst yang umumnya memiliki dana
jangka panjang, justeru belum menunjukkan perannya yang sangat
signifikan. Oleh karena itu diharapkan agar industri asuransi dapat
berperan lebih besar untuk membiayai pembangunan infrastruktur
mengingat dana kelolaan asurans: dan dana pensiun merupakan dana
jangka panjang.”

Pada akhimya dibarapksen pemasahaas assransi jiwa akan
mentiorong pertumbuban dan penguatan industrl agurangi di Indonesia
sekaligys  meningkatkan  perannya  dalam  perekonomian  dan
pembangunan nasional.”

Sebaliknya, kondisi ekonomi yang membatk, membuai ekonomi
tersebut dibarapkan aksn meningkatkan kesadaran masyarakat ustuk
berasuransi. Apalagl diderong oleh kejadian kosis ekonomi 1998,
masyarakat semakin sadar peptingnya berssuransi, baik ifu aspransi
kerugian, maupun asoransi jiwa,
4.3.1.1.3. Faktor Teknologi

Teknologi merupakan faktor penting untuk dapat bersamg di
pasar dan teknology juga mempunyal pengaruh yang signifikan

terhadap perkembangan perusahaan. Perkembangan teknologi yang

% Raden Pardede, Ketoa tim pembiayaan pembangunan infrasteuktar (TPPI.
¥ Yeffie Y.P. Anara, 25 Mei. 2005.
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tinggt membuat perusahaan barus adaptif terhadap perkembangan
tersebut,
Saat ini pasabah sudah terbiasa dengan system online di berbagai
perusahaan jasa seperti perbankan. Systerm online ini membuat semua
proses fransaksi menjadi cepat schingpa nasabah terbiasa dengan
layanan yang cepat.
Untuk beradapiasi dengan perkembangan tersebut, PT. X saat
ini sedang mengembangkan system anling yang disebut X-Life Core
System. Sistem tersebu£ adalah sistem yangmenginiegrasikan selurah
bagian daiam perusahaan,
4.3.1.2. Analisis Lingkungan Industri

Analisa ini digunskan untuk menggambarkan intensitas persaingan
industri asuranst jiwa di Indonesia,

4.3.1.2.1 Ancaman Pendatang Baru

Pendatang baru merupakan ancaman bagi pasar pernsahaan, Hal
ini  dikarenakan pendatang baru dapat meresbui  market share
perusahiaan. Pendatang baru tidak hanya berasal dani dalam negeri saja,
tetapi juga dari luar negeri. Dengan dimulainya era Pasar Bebas
ASEAN atay AFTA (Asean Free Trade Aren) tahun 2003, telah
memudahkan pendatang baru dari fuar negerl, khususnya negara-negara

ASEAN untuk ikut meramaikan pasar asuransi fiwa di Indonesia,
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4.3.1.22. Kekuatan Pembeli

Banyaknya perusahaan. pesaing membuat persaingan menjadi ketat
Perusshaan pesaing juga menawarkan produk yang kompetitif dan
memang sesual dengan kebutuban nassabah. Karenanva pembeli
memiliki kesempatan untuk bisa memilih produk yang mereka
inginkan, Untuk bisa menarik minat pembeli agar membeli produk
perusahaan, seharusnya perusshaan biss membuat produk yang unggui
dan berbeda dari produk pesaing.

4.3.1.2.3. Peta Persaingan Perusahaan Asuransi Jiwa di Indonesgia

Mulai tahun 2003 1ni, era Pasar Bebas ASEAN atau AFTA
(Asean Free Trade Area) telah bergulir di Indonesia. Bagi bisnis
asuransi, baik asurapsi jiwa maupun asuransi umum- mae tdak man
harus menerima keadaan ini dengan permb optimisme yang tinggi.
Optimisme untuk meningkatkan  kinerja  perusahaan agar fetap
memperoleh  kepercayaan dan loyalitas dari masyargkat terhadap
kebutuhan dan manfaat perlindungan finansial yang felah diberikan
oleh perusahaan asuransi,

Para pelaku bisnis asuransi jiwa di Indonesia tidak perlu merasa
gerah dengan musuknya para pemain asing, Mereka belum fentu
memiliki kemampuan yang lebib baik karena perusahaan asuransi jiwa
Nasional memiliki kelebihan pengetahuan tentang karakteristik pasar di
Indonesia. Bahkan, sebaliknys perusshaan asuransi jiwa nasional yang

memiliki kinerja perusahaan yang bagus dan memperoleh kepercayaan
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dan loyalitas di dalam negeri periu memperluas jaringan distribusi ke
negara ASEAN dan kawasan Asia Pasifik berpotensi pasar cukup
bagus.

Dengan kelebihan yang dimiliki, maka diharapkan para pelaku
bisnis asuransi jiwa di Tansh Air tetap memiliki optimisme dan
komitmen yang tinggi untuk fetap berjueng secara sinergis dalam
mengembangkan bisnis asuransi jiwa. Dengan demikian diharapkan
cksistensi asuransi jiwa akan memiliki kontribusi yang signifikan bagi
pertumbuhan ekonomi negara serta keberadaannya sangat dibutuhkan
untuk meningkatkan kesejahteraan,*?

Persaingan dalam industrl asuransi jiwa sangat ketat, Saat ini
ada 62 perusahaan asuransi iiwa yang bersaing ketat. Perusahaan
berlomba-lomba untuk membuat produk yang inovatif dan sesuat
kebutuhan nasabah saat ini yang cenderung menyukai produk aguransi
sckaligus investast.

4.3.2. Analisis Lingkungan Internal
Analisis lingkungan internal akan mencakup sumber daya, kapabilitas, dan
kompetensi yang dimiliki oleh perusahaan.
4.3.2.1. Sumberdaya
Sumberdaya terbagi meniadi rangible, intangible dan human resources.

Sumberdaya PT. X adalah sebagai berikut ;

 Herris B Simandjuntak Direktor Utama PT Asoranst Jiwasraya (Persero) dan Wakil Ketua Bidang
Pengembangan Industri Ascsiasi Asuransi Jiwa Indonesia {AAIT. Kompas, 28 Mei. 2003,
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1. Tangible
Setelah sebelas tahun beroperasi, PT. X telah mengalami banyak kemajuan.
Tahun 2006 bagi PT. X merupakan tahun sulit karena pada tahun tersebut
PT. X dalam proses kongolidasi dan restrukturisasi yang mencakup hampir
di selurch aspek organisasi dan manajemen, tetapi hasil yuang dicapai di
tahun 2006 cukup menngembirakan, Hasil yang baik tersebut berlanjut ke
tahun 2007 dimana Total Pendapatan Premi pada kwartal 111 tahun 20067
mencapal Rp. 442 Milyar, Total aset meningkat 103% meniadi Rp. §07
Milyar dibanding periode yang sama tahun 2006 dan RBC sebesar 174%
melampaui 120%.
2. Intangible

Untuk sumberdaya yang sifatnya imtangible, maka dapst dilihat dari
teknologi, inovast dan reputasi. Dard sisi teknolegi, perusshaan

Perusahaasn harusiah selalu melakukan inovasi agar tidak tertinggal
dibandingkan pesaing. Inovasi ini berupa perubshan di segi teknolog
maupun produk. Team New product Development bertanggung jawab
unttuk pembuatan produk baru yang inovatif sehingga dapat mengantisipasi
perubahan tren produk yang disukal nassbah di industrl, Xlife membuat
produk vang sifalnya memberikan jasz perlindungan melalui produknya
yang berapgam. Denagn cara bayar yang bersifat sekali (single) maupun
reguler (bulanan, tiga bulanan, enam bulanan, tahunan} dan didistribusgikan
ke pasar individu maupun kolektif (perusahaan). Produk-produk tersebut

antara lain;
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PT. X merupakan anak perusahaan kongiomerasi besar di Indonesia, tento
saja hal fersebut merupakan salan sate keunggulan perusahaan, Denagn
pengalaman lebih dari 10 tahun, perusahasn telah membuktikan babwa
manajemen dapal dikelola denpan baik. Perusahazan juga telah berhasil
melaiul masa krisis ekonomni negara dan hal tersebut membuktikan bahwa
perusahaan cokop tangguh dalam menghadapal masalah. Hal terscbut
membuat PT. X memiliki reputasi yang cukup baik di mata nasabah.
Dalam hal teknologi, PT X ingin teknologi IT jadi berkernbang pesat, maka
di butuhkan computer-komputer yang canggih, Untuk itu digantiiah semua
server di PT. X dengan pentium xeon.

Untuk akses internet dengan dunia luar PT. X mengandeng Arthate! untuk
broadband dengan speed 256 khps untuk 8 pamaksi. Setelah itulah
bermunculan  nmeil. Xlife.com, fipXlifecom, vpnXlifecom  dan

wyww Xlife com. Rencana ke depan PT. X akan meningkatkan bandwidih

jadi 512 : 4 apar lebih cepat untuk menjangkau 35 cabang agar internetnya
lebih kuat.

Untuk kepentingan mangjemen dalam rangka menduokung pelayanan
terhadap nasabah dengan cepat, maka PT. X menciptekan online yang
disebut X-life Core System. Sistem tersebut mengintegrasikan setiap
fusngsional yang ada dalam manajemen PT. X (Finance, HRD, Produk
Development, dan lain-lain). Dengan sistern tersebut diharapkan dapat
meningkatkan mutu  javanan terhadap nasabah dan  meningkatkan

efektifitas serta efisiensi kinerja internal perusahaan. PT. X memunggil ahli
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programer yg membuat system X-life Core System. yang rencananya
selesai akhir 2008 ini. Untuk kantor 4i Inar kota, PT. X akan menggunakan
konekst TELKOM SPEEDY yanyg di hubungkan ke jaringan Arthatel.

3. Sumberdaya Manusia

Di tahun 2006 PT. X beroperasi dengan total tenaga keria [.950 orang,
terdiri darl 192 karyawan tetap dan 1.758 tenaga kerja lapangan vang
tersebar disejumlah 68 cabang penjualan di 13 kota diindonesia, yaitu
Medan, Jambi, Palembang, Bandar Lampung, Jakarta, Bekasi, Bandung,
Semarang, Yogyakarta, Denpasar, Balikpapan, Makassar dan manado.
Untuk memenchi kebutohan karyawan tetap berkealitas profesioand,
Perseroan menetapkan prosedur rekrutinen, yang mntensif dan seleksi yang
ketat. Untek menambah wawasan dan meningkatkan kualitas professional,
mereka dikutsertakan dalam berbagai workshop, fraining dan seminar
sesuai dengan bidang kega masing-masing. Sedangkan uniuk memenuhi
kebutuhan tenapa kerja Agency dan retail, diproses melalui prosedur
rei{mimaﬁ khosus srta diberikan pelatihan secara periodik. PU. X memitki
fasilitas fnhonse training batk untuk tenaga kerja lapangan Agent maupun
Retail dikelola oleh 2 (dua) orang pelatih khusus yang profesiona) dan
handal.

PT. X mengembangkan system pelatihan yang Jebih efektif ontuk agen
agen bara, memperkenalkan pola kompensasi dan proses bam uatuk
member nilai tambah kepada meraka. Mereka diberi pemahan bahwa

pertumbuhan perusahan terutama difokuskan pada kepuasan nasabah.
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Karena ity mereka harus bisa memahami karakteristik kebutchan nagabah.
Menyesnaikan produk dan memberikan pelayanan yang prima demi
kpuasan citarasa para nasabah dalam memperoleh periindungan terhadap
resiko, manfaat , hasil investasi, maupun pengajuan klaim, |
4.3.2.2. Kapabhilitas
Kapabilitas PT. X dapat dihthat dari kinerja perusahaan yang sudah
memiliki Sertifilasi ISO 900172600,
4.3.2.3. Kompetensi
PT. X sebagai anak perusahsan Konglomerasi besar di Indonesia,
memilikl komitmen kuat terhadap negeri dengan menguatkan aktifitas CSR,
menpakan reputasi dan xekuatan perusahaan tersendiri. Hal {ersebut bisa
membuat reputasi semakin membaik di mala nasabah.
4.4. Aaalisis SWOT
Dari analisis cksternal (faktor politik dan hukum, ekonomi, sesial, teknologi) dan
analisis internal (sumberdaya tangible, intangible, dan sumber daya manusia), untuk
selanjutnya dilakukan analisa SWOT. Apaiisa SWOT int dilakukan untuk melihat potenst dan
ancaman perusahaan sehingga kemudian bisa dirumuskan strategi perusahaan, Strategi
perusahaan dibuat agar perusahaan dapat bersaing dan dapat terus tumbuh.
4.4.1. Analisis Peluang Pazar
Terdapat beberapa peluang untuk lebih meningkatkan penjualan asurensi jiwa,
diantaranya

i. Meningkatnya kesadaran masyarakat untuk berasuransi
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Banyaknya penduduk Indonesia yang masih belure memiliki asuransi jiwa.

Terbukanya saluran distribusi Bancasswrance vyeng lebih mudsh menjaring
nasabah karena nagabah sudah percaya dengan Bank sehingga lebih mudak untuk
menawarkan produk asaransi yang bekerjasama dengan Bank kepercayaan mereka
Meningkatnya jumlah agen berkualitas yang didukung pengembangannva oleh
AAl dan adanya lembaga pendidikan yang memasukkan mata pelajaran/kuliah
mengenal pengetahuan asuransi pada kurikalum. Bahkan, ada perguruan tinggi

khusus yang mengajarkan tentang pengetahnan dan praktik-praktik asuransi.

4.4.2. Analisis Ancaman Pasar

Ancaman-ancaman dalam pengembangan usaha asuransi jiwa adalah;

i.

4.

Perdagangan asuransi jiwa di Indonesia yang sangat kompstitif, terutama dengan

dibukanya pasar hebas ASEAN atau AFTA 2003,

Banyvaknya pemain usaha ini berpengarub terhadsp tuntutan konsumen terhadap
kualitas produk dan layanan yang mepingkat.

Banyaknya produk diferensiasi yang dibuat pesaing vang disukal nasabah sehingga
lakuy di pasar

Banyaknya agen asuransi masih kurang maksimal.

4.4.3, Analisis Kekoatan Perusahaan

Sedangkan kekuatan yang dimiliki perusahaan adalah sebagai berikut;

i.

Pengalaman dua belas tshun berdiri telah membawa perusabaan pada kondisi yang
baik sehingga menjadi kekuatan perusahaan, Reputasi yang dimiliki perusahaan

semakin meyakinkan nasabah untuk terus mengasuransikan jiwanya di PT. X.
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Kanal distribusi yang beragam akan memberikan dampak pada sales

PT. X memiliki produk-produk yang sesuai dengan kebutuhan nasabab.

PT. X mempakan anak perusahaan satu konglomerasi besar sehingga menjadi
kekuatan tersendiri,

Sertifikasi 1SO 900172000 yang dimilikt perusahaan meyakinkan konsumen bahwa
proses bisnis telah sesuaal dengan standarisasi internasional.

Pembangunan infrastruktur dan teknelogi yang mendukung perkembangan

perusahaan.

4.5.4. Analisic Kelemahan Perusakaan

Selain kekuatan, perusahaan juga memiliki kelemahan, diantaranya:

i,

Belum memiliki produk vnit link yang scdang diminati nasabah yang merupakan
produk asuransi plus investasi.

Belurn memiliki jalor distribusi Bancassurance vang bisa menjangkau nasabah
yang telah percaya pada Bank sehingga lebili mudah mevakinkan mereka untuk
mengasuransikan jiwanya pada perusahaan yang bekerjasama dengan Bﬁn}t;

kepercayaannya.

4.5.5, Matrik Evaloasi Eksternal dan Internal

Matrik evaluasi eksternal dan internal aken memuncnikan nilad rata-rata dari

isu faktor internal dan eksternal perusalman. Nilai-nilal tersebut akan bisa dipakai

untuk menentukan seberapa besar ancaman dan peluang bagi perusahaan,
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Tabeld.1.

Matrik Evaluasi Internal

Ne fsu Nilai
Kekaatan

1 Reputasi perusahaan yang meningkat 4

2 Kanal distribusi vang beragam 4

3 Produk-produk vang disukai nasabah 4

4 Kekuatan sebagai anak perusahaan konglomerasi besar 3

5 Sertifikasi 1SO 92001/2000 4

6 Pemnbangunan infrastruktur dan teknologi 3

Kelemahan

7 Belum memiliki produk unit Hnk -4

8 Belum memilik: jalur distribusi Bancassurance -4
Total i6
Nilai Rata-Rata p:

Sumber: PT.X dan penulis

Dari matrik evaluasi internal dapat dilihat bahwa kekuatan internal -perusahaan

mencapal nilai 24, sedangkan kelemahan hanya mencapai nilat 10, Jumlah kedua nilai

tersebut dijumiahkan laln kemudian dibagi dengan jumlah point kelemahan dan kekuatan,

maka didapat nilal rata-rata 2. Nilai 2 berarti positif sehingga dapat diartikan bahwa

perusahaan memiliki kekuatan.
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Tabel.4.2.

Matrik Evaluasi Eksternal

No Isu Nilai

Peluang

1 Meningkatnya kesadaran masyarakat untuk berasuransi 5

2 Masih banyak penduduk Indonesta yang belum berasuransi 5

3 Terbukanya saluran distribusi Bancassurance 5

4 Meningkatnya jurnlah agen berkualitas 4
Ancaman

5 Bisnis asuransi jivwa yang sangat kompetitif -2

6 Tuntutan konsumen yang tinggi atas kualitas produk dan ’peiayanm -4

7 Banyaknya produk pesaing vang disukai nasabah -3

8 Masih banyaknya gen asuransi yang kurang berkualitas -2

Total 8

Nilat Rata-rata

Sumber: PT.X dan penulis

Dari matrik evaivasi cksternal dapat dilihat bahwa peluang perusahaan mencapai nilai

19, sedangkan ancaman bernilail -2. Jumiah kedua nilaj tersebut dijumizhkan lalu kemudian

dibagi dengan jumiah point peluang dan ancaman, meka didapat nilal rate-rata 1. Nilai 1

. berarti positif sehingga dapat diartikan bahwa perusahaan memiliki peluang.
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Gambar.4.1.

Posisi Staregis Perasahaan
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Berdasarkan analisa SWOT di atas, perusahaan berada pada kuadran 1, artinya
perusalman memiliki kekuatan untuk memanfaatkan peluang-peluang yang ada. Dari nilai
yang didapat bisa dithat bahwa nilai rata-rata faktor eksternal lebik keci] dibandingkan faktor
internal, di sini bisa dilithat bahwa penyebabnya adalah faktor ancaman dari luar lebih besar
apabila dibandingkan faktor internal. Dengan melihat hal tersebut, perusahaan ditontof untuk
melakukan strategi yang agresif untuk menghadapi ancaman dari luar, Selain ancaman,
perusehaan juga memiliki peluang yang luas untuk memperiebar pasamya.

Uniuk menentukan strategl vang tepat, perusabasn terlebih dahulu juge perlu
memperhatikan peta persaingan yang dihadapt PT.X yang eukup ketat. PT. X tidak hanya
bersaing dengan perusahaan yang kelasnya sama dengan PT.X| kelas menengah, tefapi juga
bersaing dengan perusshaan-perusabaan asuransi kelas atas. Total perusahaan asuransi jiwa
yang masuk peta persaingae astransi jiwa Indonesia saat int berjumliah 62 perusahaan.

Pesaing-pesaing tersebut beriomba-lomba membuat movasl produk vang disukai
nasabah. Produk yang disuka) nasabah dan sedang marak saat ini adalah produk unit link.
Produk ini disukai nasabah karema produk ini berbesis ipvestast schingga nasabah bisa
mengasuransikan iiwanya sekaligus menginvestasikan dananya,

Selain perusahaan lokal, perusahaan asurausi jiwa asing juga berlomba untuk
berinvestasi di Indonesia. Dengan peraturan pemerintah vang mengharuskan perusahaan asing
menggandeng perusahaan lokal, maka pesaing muliinasional ini menjadi perusahaan yang
kuat baikk dari segi modal usaha disetor dan pengusaan lingkungan indusiri karena
pengalaman perusahaan lokal yang diajak bekerjasama,

Selain produk yang inovatif, pesaing juga telab bergerak membuka saluran distribusi

pemasaran  barcassurance. Saluran  distribusi tersebut merupakan kerjasama antara
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perusahaan asuransi itwa dengan perbankan dan pamerannya diadakan di Bank, Nasabah yang

menjadi sasaran adalah nasabah bank yang otomatis akan lebih percaya kepada perusahaan

asuransi jiwa kavena terlebih dahulu sudah percaya terhadap kredibilitas bank tempat pameran

tersebut. Hal tersebut merupakan keunggulan tersendiri untuk kelangsungan bisnis nasabah-

nasabah bancassieance.

Banyaknya perusahaan pesatng dikarenakan beberapa fakior, diantaranya:
Makin meningkatnya kesadaran masyarakal untuk berasuransi, terbukti dengan naiknya
pendapatan premi asuransi jiwa sebesar 71% pada tahun 2007 dibandingkan dengan tahun
2806,
Trend produk asuransi berbasis tabungan dan investasi vang disukai dan laku dibehi
nasabah karena dana yang meteka simpan di asuransi masth bisa dinflemati karena sifatnya
seperti tabungan dan investast.
Pemerintah sebagal regulator terus membenahi peraturan-peraturan tentang tata kelola
perusahaan asuransi jiwa,

Seteizh melakukan analisa SWOT dan melihat peta persaingan asuransi jiwa di

Indonesia yang dihadapat PT. X, perusahaan dituntut untuk melakukan strategi yang tepat dan

lebih giat untuk memenuhi keinginan konsumen dan lebth menarik konsumen untuk

berasuransi di PT. X, Hal-hal yang harus dilakuken PT. X antara lain :

1.

Membusat dan memasarkan produk-produk baru yang Jebih inovatif dan sesuai kebutuhan
kongumen, terutama segera memasarkan produk unit link, Sampai saat ini, PT. X belum
memiliki produk unit link yang sedang laku di pagar, Produk yang telah dipasarkan PT. X
adalah produk yang berbasis risiko meninggal murni, asuransi kesehatan, produk

kombinasi risiko meninggal dan tabungan dan produk tunjangan hari tua.
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2. Lebih mematangkan dan memperbesar kanal distribusi yang ada dan membuka kanal
distribusi Bancassurance unfuk menyentuh nasabah yang kemungkinan bisnisnya akan
langgeng karena sudah tertanamnya rasa percaya terhadap Bank, Saat ini kanal distribusi
PT. X hanya di refail, group, dan agencies distribution.

3. DBanyaknya kanal distribusi ini tentu saja membuat biaya pengeluaran semakin besar,
untuk 1tu haros ditmbangi dengan efektifitas dan efisiensi biaya yang dikeluarkan dengan
disertai penjualan yang baik. PT. X sejak tahun 20035 telah membuka kanal distribusi
khususnya retail distribution yang sampai saat ini telah dibuka di 19 kota. Biaya
pembukaan cabang baru ini menelan biaya cukup besar sedangkan premi yang dihasitkan
oleh cabang baru tersebut tentu saja masih belum bisa menutupi bigya pengeluaran. Dalam
hal ini, PT. X harus lebih efisien dan efektif dalam masalab pengeluaran dana yaitu
dengan pembukasn cabang hanya di kota besar dan membuka sateflite branch di kota
kecil hanya untuk basis sales support. S8aat ini, PT. X membuka kantor cabang tidak hanya
di kota besar {(ibukota propinsi) tetapi di kota kecil seperti Malang.

4, Untuk membuat penjualan yang baik, menghadapi 'pszsaingan dan  menghadapi
petkembangan perusahaan, maka PT. X harus mempersiapkan SDM  vang lebik
professional dari level sales sampai level manajemen untuk mendukung perkembangan
perosahaan. Salah satu carg untuk mempersiapkan SDM yang professional adalah lebih
banyak membuat workshop untuk karyawan batk untuk sales maupun suppori tentang
perkemnbangan dunia asuransi, persaingan dunia asvransi, lebih mengenal seperti apa
permasalahan persaingan yang dihadapi perusashaan dan seperti apa kekuatan perusahaan
termasuk di dalamnya kekuatan produk dan kekuatan distribusi perusahaan. Hal tersebut

dilakukan agar setiap karyawan lebih termotivasi untok berbuat vang terbaik dan tepat
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dalam pekerjaan sehari-harinya. Saai int pelatihan untuk sales force baru dilakukan hanya
tahap basic training, belum ada fraining berkelanjutan seperti intermediare dan advance
fraining. Sedangkan training untuk safes support dan staf hanya dilakukan 1 tahun sekali
dan tidak dilakukan secara menyeluruh. Sebaiknya training untuk sades support dan staf
dilakukan dilakukan 2 kali dalam setahun atau sesuai kebutuhan, misainya setiap produk
baru diluncurkan agar lebih mengenal produk baru tersebut.

5. Tetap melakukan inovasi dan tetap berani melakukan perubaban-perubahan di tubuh
perusahaan untuk menuju perkembanpan perusahaan yang iebih batk, Dari tahun 2005,
dildkukan banyak perubahan struktur organisasi setefah perubahan kepemimpinan di
tubuh direksi. Perubaban-perubshan tersebut berupa pengurangan pegawal yang tidak
memiliid performance yang baik, perekratan karyawan professional, dan perubahan
penempatan karyawan sesuai dengan pengalaman dan kemampuan masing-masing.

6. Meningkatkan corporate social responsibility dengan membuat program CSR jangka
panjang, baik terbadap karyawan dan lingkungan sekitar. Saat ini kegiatan Tanggung
Jawab Sosial Perusahaan :(CSR} masih bersifat praktis dan jangka pendek seperti donor
darah, bantuan datam bentuk dana, sembako dan sandang kepada kerban bencana alam
gempa bumi dan lain-lain, dan sumbangan untuk masyarakat di daerah kumuh.

Strategi-stzategi tersebut diharapkan akan membuat PT. X lebih mampu menghadapi

persaingan, dapat meningkatkan pendapatan premi, dan dapat terus bertumbuh,
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BABY

RESIMPULAN DAN SARAN

5.1, Kesimpulan

Dari pembahasan karya akhir Strategi Bersaing Perusahaan Asuransi Jiwa maka dapat

disimpulican:

I

Peta persaingan asuransi jiwa di Indonesia yang dihadapi PT. X cukup ketat dengan
juiniah perusahaan asuransui jiwa sat ini mencapai 82 perusahaan baik perusahaan lokal
maupun muliinasional. Para pesaing tersebut memiliki keunggolan diantaranya memiliki
produk inovatif yaito preduk asuransi berbasis investasi yang disukai nasabah, Selain ity
pesaing juga memililn jalor distribusl bancassurance yang lebilh mudak ;ncnimbulkaﬁ
kepercayaan masyatakat selain mudah memjangkay masyarakat karena pamerannya
diadakan di kantor perbankan.

PT. X memililki peluang meningkatkan pendapatan preminya, peluang tersebut dapst
dilthat dari: meningkatmya kesadaran masyarakat untuk berasuransi, banyaknya penduduk
Indonesia yang masih belum memiliks asuransi jiwa dimana penetrasi pasar asuransi jiwa
Indonesia baru 3%, terbukanya saluran distribusi Bancassurance yang lebih mudah
menjaring nasabah karena nasabah suadah percaya dengan Bank sehingga lebih mudak
untuk mepawarkan produk asuransi yang bekerjasama dengan Bank kepercayaan mereka,
meningkatniya jumiah agen berkualitas yang didukung pengembangannys oleh AAJ dan

adanya lembaga pendidikan yang memasukkan mata pelajaran/kuliah  mengenat
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pengetahuan asuransi pada kurikulom, dan kontribusi perusahaan asuransi jiwa terhadap
Produk Domestik Bruto (PDB) nasional masih sangat kecil.

PT. X juga memuliki ancaman yaitu berupa perdagangan asuransi jiwa df Indonesia yang
sangat kompetitif terufama dengan dibukanya pasar bebag ASEAN atau AFTA 2003,
tuntutan konsumen terhadap kualitas produk dan lajzazzan yang meningkat, banyaknya
produk difcrensiasi yang dibuat pesaing vang disukai nasabah schingga laku di pasar |
Sedangkan PT. X sendiri mempunyat kekuatan yaitu pengaiaman dua belas tahun berdin
teleh membawa perusshaan pada kondisi yang baik sehinggs menjadi kekuatan
perusahaan dan meningkatkan reputasi, kanal disizribusi vang beragam akan memberikan
dampak baik pada sales, PT. X memiliki produk-produk yang sesuai dengan kebutuhan
nasabah, PT, X merupakan anak perusahaan satu konglomerast besar sehinggs menjadi
kekuatan tersendiri, Sertifikasi 1S 00172000 vang dimiliki perusahaan meyakinkan
konsumen bahwa proses bisnis telah sesvesi denpan standarisasi internasional dan
pembangunan infrastrukfur dan teknologi yang mendukang perkembangan perusahazn.
Kelemahan yang dimiliki PT, X adalab belum memiliki produk unit link yang sedang
diminati nasabazh yang merupakan produk asuransi plus investasi dan PT. X belum
memiliki jalur distribosi Bancassurance yang bisa menjanipksu nasal;a%z yang bisa
menjangkau nasabah yang telsh percaya pada Bank sehingga lgbih mudah meyakinkan
mereka untuk mengasuransikan fiwanya pada perusahaan yang bekeriasama dengan Bank
kepercayaannya.

Berdasarkan analisa tSW(‘}’E‘, perusahaan berada pada kuadran I, artinya perusahaan
memiliki kekuatarr untulk memanfantkan peluang-peluang vang ada. Dari nilai yang

didapat bisa diihat bahwa nilai rata-rata faktor eksiemal lebih kecil dibandingkan fakior

77

Strategi Bersaing..., Elly Siti Nurliyah, FEB Ul, 2008



internal, di sini bisa dilihat balvwa penyebabaya adalab fuktor ancaman dari luar iehih

besar apabila dibandingkan faktor internal,

Dengan melihat hal tersebut, untuk itu perusahaan difuntut untuk melakukan strategi vang

agrestf untuk menghadapi ancaman dari luar. Selain ancaman, perusahasn juga memiliki

peluang yang luas untuk memperlebar pasarnya, Tetapi perusahaan harus lebih giat untuk

memenuhi keinginan konsumen dan lebih menarik konsumen untuk berasuransi di PT. X,
5.2.8aran

Berdasarkan analisa SWOT vang menyarankan ?T. X lehih memiiih stratept agresif,
dapat diberikan beberapa saran untuk dapat bersaing dan terus meningkatken keunggulan
perusahaan. Saran-saran (ersebut antara lain memboat dan memasarkan produk-produk baru
yang lebih inovatif dan sesuai kebutuhan konsumen, ferutama segera memasarkan produk
produk unit jink. Sedangkan untuk memasarkan produk-produk tersebut, PT, X harud iebih
mematangkan dan memperbesar kanal distribusi yang ada dan membuka kanal distribusi
Bancassurance uniuk menyeniuh nasabah yang kemungkinan bisnisnya akan langgeng karena
sudah tertanamnya rasa percaya terhadap Bank.

Tetapi banyaknya kanal distribusi ini tentu saja membuat biaya pengeluaran semekin
begar, untok itu haros dilmbangl dengan efecktifitas dan efisiensi biaya yang dikeluarkan
dengan disertai penjualan yvang baik. Lebih baik dibuat setellite branch di kota kecil dan
kantor cabang di kota besar untuk meminimalkan biaya vang harus dikeluarkan.

Setelsh membenahi produk dan seluran distribusi, untuk membuat penjualan yang
baik, menghadapi persaingan dan menghadapt perkembangan perusahaan, maka PT. X haros
menmipersiapkan SDM yang lebih professional dari di sales sampai level manajemen untuk

menghadapi perkembangan perusahaan. Salah satu cara untek mempersiapkan SDM yang
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professional adalah lebih banyak membuat workshop untuk karyawan baik untuk sales
maupun support tentang perkembangan dunia asuransi, persaingan dunia asurangi, lebih
mengenal sepertt apa permasalghan persaingan yang dihadapi perusahaan dan seperti apa
kekuatan perusabaan termasuk di dalamnya kekuatan produk dan kekuatan distribusi
perusahaan. Hal tersebut dilakukan agar setiap karyawan lebih termotivasi vntuk berbuat vang
terbaik dan tepat dalam pekerjaan sehari-harinya. Sebaiknya training int dilakukan berjenjang,
vaitu basic, intermediate, dan advance training untuk sales force. Sedangkan untuk sales
support dilakukan 2 kali dalam setahun atav sesuai kebutuhan, misainya sefiap produk baru
diluncurkan apgar Iebih mengenal praduk baru tersebut,

Untuk mernantapkan strategi-strategi di atas, PT. X harus tetap melakukan inovasi dan
tetap berani melakukan perubahan-perubahan di  tubub  perusahaan unfuk  mennju
perkembangan  perusabaan  yang lebth  bamik., Perubahan-perubahan  tersebut  berupa
pengurangan pegawal yang tidak memiliki performance yang baik, perekrutan karyawan
professional, dan perubahan perempatan karyawan sesuai dengan pengalaman dan
kemampuan masing-masing,

Untok meniapa reputasi dan memenuhi kewnjibannya terhadap lingkungan, PT. X
juga harus meningkatkan corporate social responsibility, dengan membuat program CSR

jangka paniang, baik terhadap karyawan dan lingkungan sekitar,
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Lampiran 1

Financial Highlight
i ¥] 003 2004 065 6 26807

{leat)
TOTAL REVENUE 7,486 161451 149,734 165,082 203,820 L5668
Nzt Presmium Incosne Ei502 143,540 136,187 153,002 246,126 356540
Iovesteat Tnogime 3354 17.820 213 xR #1873 8538
EXPENSES 88,027 159,906 147482 183,747 278,324 422975
fucrease in Regerve 14,851 38,741 21389 18,755 114,724 168,359
Nt Clalms & Henafils EANER 74,580 78158 108,756 125435 168767
Acguistion Cost 21803 23472 21,083 15,734 13,537 Kihsia]
Owperaling Expepses L2509 23,206 21994 21.5%1 2483 27145
HET PROFTT 2506 331 703 9,158 17,53 19,492
TOTAL ASSETS 6271 108,617 142,636 185,898 315433 657208
Cagh & investmanis 42,000 31116 306,279 1550667 288,231 5558493
Resorve A75 §4.855 #9,200 123,154 237898 428,314
ity & Sub Lo 16,896 36,170 a1 511 T F2.048 61320
RATICS
Net Frufil 7 Bgvenue ien 20% 38% 4.5% .o 0%
Net Profil Mat Preaumn 25% 23% 4% 6.4% Bi% 2.0%
favestinenls # Yolal Assels 1% 0% 15 B it W%
Investmen 7 Reserve T14% 1% 5% j26% 121% 1265
Aversge Tnvesinent Yistd 161% RIET S 3% 264% 32 2B%
Average Reters oo Egaity 155% 124% 19.6% §95% % 234,
Risk Based {upital T6% 120% 128%: % 3% $T4%:

{Sumber PT. X}
I.
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Lampiran 2

Peraturan Perundangan

Undang-Undang dan Peraturan Pemeriniah

$

Undang-Undang No. 2 Tahun 1992 tengang Usaha Perassransian

Peraturan Pemerintah Nomor 73 Tahun 1992 tentang Penyelenggarasn Usaha Per.
asuransian

Peraturan Pemerintah Nomor 63 Tahun 1999 tentang Perubaban Atag Peraturan

Pemerintals Nomor 73 Tahun 1992 tentang Penvelenggaraan Usgha Perasuransian

Keputusan Menteri Kenangan

*

»

KMEK Nod26/KME/2003 (entang Perizinan Usaha dan Kelembagaan Perusahaan
Asuranst dan Ferusahaan Reasuransi

KMK No 4Z1/KME/Z003 tenlang Penilaian Kemampuan dan Eepatutan bagi Direksi dan
Komisaris Perusahasn Porasuransiag

KMK No.422/KMEK/2003 teniang Penyelenggaraan 1lsaha Perusahasn Asuransi dan
Perusahaan Ressuransi

KMK No425/KMK/Z003 tentang Perizinan dan Penyelenggaraan Usaha Perusahaan
Penunjang Usaha Asuransi :

KMK MNod424/KMK/2003 tentang Kesehatan Keusngen FPerusahaan Asuransi dan
Perusahaan Reasuransi

KMK No423/KMK/72003 tentang Pemeriksaan Perosahaan Perasuransian

Kepuatusan Direktur Jenderal Lembaga Keuangan

»

Keputusan Direktur Jenderal Lembaga Keonangan Nomor S3314/LK71999 tentang Pedoman
Perhitungan Batas Tingkat Solvabiliias

Keputusan Direktur Jenderal Lembaga Keuangan Nomor 5289/LK71993 tentang Bentuk
dan Susunan Laporan Serta Pengumuman Laporan Kevangan Perusahaan Perasuransian
Keputusan Direktur Jenderal Lembaga Kevangan Nomor 1298/1K/2000 tentang
Perubahan Atas Keputusan Direktur Jenderal Lembaga Keuvangan Nomor 5289%/1.K/1993
tentang Bentuk dan Susunan Laporan Serts Pengumuman Laporan Keuangan Perusahaan

Perasuransian
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Keputusan Direktur Jenderal Lembaga Kevangan Nomor 1297/1.K/72000 Ketensi Sendin
Perusahaan Asuransi dan Perusahaan Reasuransi; beserta Jampiran

Keputusan Direktur Jenderal Lembaga Kevangan Nomor 4499/1.K/72000 tentang Jenis,
Penilaian, dan Pembatasan Investasi Perusahaan Asuransi dan Perusahaan Reasuransi
dengan Sistem Syarizh

Surat Direktur Jenderal Lembaga Kevangan Nomor S-4212/LK/2000 tentang Petunjuk
Pengisian Laporan Keuangan Perusahaan Asuransi dan Perusahaan Reasuransi,

Keputusan Direltur Jenderal Lembaga Kevangan No, 2833/LE/2003 tanggal 12 Mei 2003
tentang "Pedoman Pelaksansan Penerapan Prinsip Mengenal Nasabah pada Lembaga
Keuangan Non Bank®

Lampiran SK DJLK No.2833/LK/2003 tanggal 12 Mei 2003 ¢

o Pedoman PMN Perusahaan Asuransi ;

o Pedoman PMN Perusahaan Re Asuransi

o Pedoman PMN Perusahaan Fialang Asuransi

o Pedoman PMN Konsultan Aktuana

L 3

Strategi Bersaing..., Elly Siti Nurliyah, FEB Ul, 2008



e S B i LA R

WO L e B ORTOAY R OB OB NG [ ]
UGN S8 LR RN S AN D E DR

Lampiran 3

Daftar Perusahaan Asuransi Jiwa Indonesin

PT ASUTRANSI HWA ADISARANA WANAARTHA

PT ANUGRAH LIFE INSURANCE (/b PT Agpac Life Ingurancs}
PT ASURANSTI HWA ARTA MANDIRI PRIMA

PT ASURANST HWA ASKRIDA

FT ASURANSI IIWA BAKRIE (d/h PT As. Jiwa Centris)

PT ASURANSI WA BEREKAH HARDIA SANTOSA (BHS LIFE)
PT ASURANSI ITWA BHURE ARTHA REKSATAMA
PTASURANSIJIWA BINADAYA NUSAINDAH

BT ASURANSI JFWA BNE JIWASRAYA

PT ASURANSIJIWA BRINGIN

. PT ASURANSI ITWA BUANA PUTEA JIWA SEIAHTERA
. PT ASURANST HWA BUMI ASTH JAYA

. ASURANSI TWA BERSAMA BUMIPUTERA 1812

. PT ASURARSIJIWA CENTRAL ASIA RAYA

. PT ASURANS] JIWA CENTURY LIFINDO PERDANA

. PT ASURANSI HWA BLITE (d/h PY A Dwipa Sentosa)

. PT ASURANSHINDATAMPOROK LIFE

. PTINDOLIFE PENSIONTAMA

. PT ASURANSIJIWA INTAN (d/4 PT As. Jiwa Intan Life)

. FT ASURANSI WA JAMINAN 1962 {d/h: PT Pertangpungao Jiwva faminan [962)
. PT ASURANSIIIWASRAYA

. KOPERASI AJINDOQ (d/h Koperasi Asurangi Indonesia)

. FT ASURANSILIPPO B NET TBK (d/h PT Asuransi Lippo Life ThiG
. PT ASBURANSI WA MANTAR! MULIA SEJAHTERA

. PTASTIRANST JIWA MEGA ARTHA ALLANSINDG (/b PT Tata International Life Assursnos)
. PT ASUIRANST ITWA MIRA LIFE

. PTASURANSYIIWA MUBARAKAH

. PY ASURANSI ITWA MURIZAT UTAMA

. PT NABASA LIFE INSURANCE

. PT ASURANSE WA NAMURA LIFE 4/ PT As, Jiwa Namueg Tatalife)
. PT ASURANE!] ONGEOQ LIFE

. PT ASURANSI PANIN LIFE TBK

- PTPASARAY A LIFE INSURANCE
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34
35.
36,
37
18,
39,
40.
41,
42,
43,
. PT ASURANSI IWA ALLSTATE {/h PT As Jiwa Binasaku Sejshtera)
45,
46.
4%
48,
43,
5.
5].
32.
53
54
35.
56.
57,
38,
£9.
. PT UGE LIFE SUN ASSURANCE  {d/h PT Asurangi Socilifn)
81.
62.

PT ASURANSLJIWA PURA NUSANTARA

PT ASURANSI RAMA LIFE

PT ASURANSI IWA STACIO RAHARIA

PT ASURANS! JIWA TAKAFUL KELUARGA

PT ASURANSI JIWA TIARA

PT ASURANSI JTWA TUGU MANDIRI

PT ING AETNA LIFE INDONESIA

PT ASURANSI ATA INDONESTA

PT ASURANSI AIG LIPPO LIFE (/b PT AT Lippo Urtamz)

PT ASURANST ALLIANZ LIFE INDONESIA (déb PT Asuransi Aken Life)

PT ASURANSI HWA ASTH CREAT EASTERN {d/h PT As liwa Sopo Indah Asib)

PT ASTRA CMG LIFE (d¢/h Astra Jardine MG Life)

PT AXA LIFE INDONESIA (&7 PT Temps National Musvai Life)

PT ASURANSI HWAEKA LIFE

PT ING LIFE INDONESIA (/b PT Ing Pentalife Insurance Ind)

PT ASURANSI HWA IO0HRN HANCOCK INDONESIA (d/h PT Al Bumiputers John Harcock
PT ASURANST MANULIFE INDGNESIA (d/h PT As. Dharmala Manylife)

PT METLIFE SEIAHTERA

FT ASURANSICIGNA (d/h PT As. Niags Cigna Life)

PT ASURANS! IIWA PRINCIPAL INDONESIA (d/h PT As. Jiwe Pincipal Egalita Ind.)
PTEPRUDENTIAL BANCBALL LIFE ASSURANCE (d/h PT Asuransi Bali Life)

FT ROYAL & SUN ALLIANCE INDRAPURA LEFE

PT ASURANSI JEWA SEWU NEW YORK LIFE

PT MLC LIFE INDONESIA (¥h PT Simas Lend Lease Life -- » PT Aseransi Simas Life)
PT ASURANSI BUN LIFE INDONESTA :h PT Modern Sun Life}

PT ASURANSI WINTERTHUR LIFE INDONESIA
PT ZURICH LIFE INSURANCE INDONESIA INDONESIA (PT Zurich PSP Life Ins, Indonesia)
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